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Úvod 
Kaţdá firma uţívá informační systém. Takový systém, zejména u menších firem, 
často vzniká spontánně bez dŧkladně zpracovaných podnikových procesŧ a dalších 
analýz. V těchto případech nebývají výjimkou rŧzné zásahy do zaběhlých procesŧ, a tím 
i změny samotného informačního systému. 
Jelikoţ systém obecně je moţné popsat nejen jako mnoţinu prvkŧ, ale také jako 
mnoţinu vazeb mezi nimi, bývají případné změny IS velmi komplikovaným projektem. 
Z tohoto dŧvodu je tedy smysluplné zabývat se podnikovými procesy včas, a to nejlépe 
před zahájením hlavní podnikatelské činnosti, protoţe dŧkladně promyšlené 
a zdokumentované procesy napomáhají efektivní práci. (5 str. 15) 
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1. Vymezení problému a cíle práce 
V připravovaném projektu kulturního klubu s restaurací jsou plánovány stavební 
úpravy a celková změna prostor, které má v současnosti pronajaty jiný podnikatelský 
subjekt a provozuje zde hernu a bar. 
Současné IS/ICT budou demontovány. Z toho dŧvodu, a také vzhledem 
k odlišnému charakteru budoucího podniku, bude nutné vyhodnotit vhodnou 
technologickou podporu informačního systému a instalovat tomu odpovídající 
infrastrukturu ICT. 
CÍL PRÁCE 
Cílem práce bude výběr vhodných prostředkŧ IS/ICT pro malý podnik, který se 
bude zabývat pořádáním kulturních akcí a poskytováním sluţeb v oblasti pohostinství. 
Tento výběr podloţí analytické metody pro zachycení podnikových procesŧ a moţného 
vývoje podniku v budoucnu. 
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2. Teoretická východiska práce 
2.1. Počítačová síť 
Tato kapitola nebude pojednávat o detailech fungování počítačových sítí. Popíší 
se zde pouze základy osvětlující návrhy v dalších částech práce. 
Počítačová síť je systém skládající se ze síťového hardwaru, síťového softwaru 
a dále síťových počítačŧ. Tyto sítě slouţí ke komunikaci mezi koncovými uzly. 
Koncovým uzlem jiţ dnes nejsou zdaleka jen servery a klasické osobní počítače tak, jak 
jsme je znali do nedávna. Schopností vyuţívat počítačové sítě disponují i mobilní 
telefony, televizory, ledničky, zařízení pro záznam zvuku i videa, zobrazovací technika 
a mnohá další zařízení, jejichţ výčet se bude v budoucnu nejspíše stále rozšiřovat. 
(3 str.11) 
2.1.1. Výhody sítí 
Ţivot bez počítačových sítí si lze dnes jiţ velmi těţko představit, protoţe výhod, 
které síť poskytuje je mnoho: 
 sdílení dat – se souborem sdíleným na síti mŧţe pracovat více lidí 
najednou, 
 snadný přenos dat – bez nutnosti pouţití přenosných zařízení typu disketa 
nebo třeba flash disk, která jsou omezena svojí kapacitou, a navíc je nutné 
je fyzicky přenést k cíli, coţ mŧţe být na větší vzdálenosti o mnoho 
pomalejší, 
 sdílení hardwarových prostředkŧ – zařízení pouţitelných v tomto směru je 
mnoho – jsou jimi například datová úloţiště, tiskárny, skenery, atd., 
 sdílení softwarových prostředkŧ – prostřednictvím serverŧ je moţné sdílet 
celé aplikace, 
 komunikace – od elektronické pošty (email) nebo třeba instant 
messagingu (Jabber, ICQ, atd.) aţ po internetovou telefonii. (3 str.9) 
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2.1.2. Síťový hardware 
PŘENOSOVÁ MÉDIA 
V počítačových sítích se uţívá tří základních druhŧ přenosových médií: 
 metalické kabely – měděné vodiče přenášející elektrický signál, 
 optické kabely – přenášejí světelné impulsy, 
 vzduch – bezdrátový přenos vyuţívající elektromagnetického vlnění. 
(3 str.13) 
Metalické kabely 
Dnes nejrozšířenějším metalickým kabelem uţívaným v počítačových sítích je 
nestíněná kroucená dvojlinka (tzv. UTP – Unshielded Twisted Pair) se čtyřmi 
kroucenými páry vodičŧ typu lanko (zakončený konektorem RJ–45) nebo drát 
(nejčastěji zapojen do patch panelŧ a zásuvek RJ–45) viz následující obrázky. (3 str.14) 
 
Obrázek 1: Vlevo UTP – drát; vpravo patch panel 
Zdroje: (25), (24) 
 
Obrázek 2: Konektor RJ–45 
Zdroj: (23) 
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Kroucená dvojlinka se také pouţívá ve stíněném provedení STP (Shielded 
Twisted Pair) s ochrannou fólií proti rušení. Při pouţití STP je pak třeba pouţít také 
stíněných konektorŧ a zabezpečit řádné uzemnění tohoto stínění. (3 str.14) 
Následující tabulka obsahuje základní informace o parametrech nejpouţívanějších 
kabelŧ. Uvedení kategorií 6 a 7 jsou pouze informativní.  
Tabulka 1: Standardy pro kroucenou dvojlinku 
Název 
kabelu 
Standard Označení 
Rychlost 
přenosu 
Konektor 
Šířka 
pásma 
Kroucená 
dvojlinka 
100 BASE–T Kategorie 5 100 Mb/s RJ – 45 100 MHz 
Kroucená 
dvojlinka 
1000 BASE–T 
Kategorie 
5e 
1000 Mb/s RJ – 45 125 MHz 
Kroucená 
dvojlinka 
1000 BASE–TX Kategorie 6 1000 Mb/s RJ – 45 250 MHz 
Kroucená 
dvojlinka 
1000 BASE–TX2 Kategorie 7 1000 Mb/s 
GC45, 
TERA 
600 MHz 
Zdroj: (3 str.14) 
Optické Kabely 
Data se zde přenáší světelnými impulsy ve světlo vodivých optických vláknech. 
K sestavení kabelŧ se pouţívají dva druhy optických vláken: 
 mnohovidové (MMF – Multi Mode Fiber) s horšími optickými vlastnostmi 
(světlo je rozloţeno na několik tzv. vidŧ, které dorazí na konec vlákna 
v rŧzných časech – to zpŧsobuje zkreslení signálu), 
 jednovidové (SMF – Single Mode Fiber) s malým indexem lomu mezi 
jádrem a pláštěm optického vlákna (prochází pouze jeden paprsek – vid, 
a tím jsou dosaţitelné mnohem vyšší vzdálenosti a rychlosti pro přenos, 
čemuţ odpovídá vyšší cena). (3 str.19) 
V následující tabulce jsou uvedeny některé standardy pro pouţití optických kabelŧ 
společně s jejich základními vlastnostmi. 
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Tabulka 2: Standardy pro optický kabel 
Název kabelu Standard Rychlost přenosu Konektor 
Optický kabel 10BASE–FL 10 Mb/s ST, SC 
Optický kabel 100Base–FX 100 Mb/s ST, SC 
Optický kabel 1000Base–X 1000 Mb/s ST, SC 
Zdroj: (3 str.34) 
Vzduch – bezdrátové sítě LAN, WiFi (Wireless Fidelity) 
Signál je zde přenášen pomocí elektromagnetického vlnění o určitých 
frekvencích. Volně vyuţitelné pásmo je však omezeno pouze na nelicencované 
frekvence – 2,4 GHz a 5 GHz. Další frekvenční pásma jsou vyuţívána například 
televizním a rozhlasovým vysíláním nebo v telekomunikaci. (3 str.52) 
Volně pouţitelné pásmo – 2,4 GHz – je hojně pouţíváno rŧznými zařízeními 
(např. mikrovlnné trouby, cizí WiFi sítě, Bluetooth, počítačové periferie). To má za 
následek rušení přenosu. 5 GHz pásmo je regulováno ČTÚ (Český telekomunikační 
úřad). (3 str.54) 
Následuje tabulka se základními standardy pouţívanými pro bezdrátové LAN 
a uvedenými základními parametry. 
Tabulka 3: Základní vlastnosti bezdrátových standardŧ 
Standard Pásmo [GHz] 
Teoretická 
maximální 
rychlost [Mbit/s] 
Dosah [m] 
IEEE 802.11a 5 54 50 
IEEE 802.11b 2,4 11 100 
IEEE 802.11g 2,4 54 100 
IEEE 802.11n 2,4 nebo 5 600 250 
Zdroj: (3 str.53) 
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AKTIVNÍ PRVKY 
Aktivní prvky jsou součástmi počítačové sítě, které aktivně ovlivňují dění v síti. 
Zesilovač, opakovač (repeater) 
Je to jeden z nejjednodušších aktivních prvkŧ. Jediným jeho úkolem je zesílit 
(opakovat) signál, který jím prochází. Pouţívá se tam, kde délka kabelu znemoţňuje 
dopravit na svŧj druhý konec signál o dostatečné síle. (3 str. 28) 
Převodník (transceiver, media convertor) 
Tento aktivní prvek také zesiluje signál. Navíc je však jeho funkcí převést signál 
z jednoho typu kabeláţe na jiný typ (např. z metalické kabeláţe na optickou). (3 str. 28) 
Rozbočovač, koncentrátor (hub) 
Tento prvek dnes jiţ v drtivě většině nahrazují switche. Tento prvek funguje jako 
rozbočovač signálu. Tedy to, co přichází na jednu větev tohoto zařízení, je odesláno na 
všechny ostatní větve nezávisle na adresátovi dané informace. (3 str. 28) 
Most 
Úkolem tohoto zařízení je oddělení síťových segmentŧ. Je to inteligentní prvek 
plnící dvě funkce: 
 filtrace paketŧ – na základě cílové adresy most propustí pakety jen do sítě, 
kde se paket setká se svým cílem. Tato funkce napomáhá sníţení zatíţení 
sítě, 
 propojení dvou sítí rŧzných standardŧ – mosty nejsou ovlivněny fyzickými 
odlišnostmi jednotlivých sítí. (3 str. 28) 
Switch 
Centrem sítí s hvězdicovou topologií (dnes většina LAN) dnes bývají převáţně 
switche. Plní i funkci mostŧ. Switche svojí funkcí sniţují nevýhody projevující 
se zahlcením přenosového média při zvyšujícím se počtu stanic v síti. Oddělují totiţ 
jednotlivé stanice od zbytku sítě a spojují do virtuálního okruhu pouze stanice, které 
spolu komunikují. Základní rozdíl mezi Hubem a Switchem je patrný z následujícího 
obrázku (HUB – datový rámec je poslán ze stroje č.1 a je rozeslán na všechny ostatní 
stroje; Switch – dva virtuální okruhy komunikace strojŧ 1 – 4 a 2 – 3). (3 str. 28) 
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Obrázek 3: HUB vs. Switch 
Zdroj: (3 str. 29) 
Směrovač (router) 
Tento prvek je nejinteligentnějším z výše uvedených. Sbírá informace o sítích 
v okolí a při přeposílání datagramŧ vyuţívá nejvýhodnějších cest. Typicky se tento 
prvek uţívá při připojení sítě k internetu. (3 str.29) 
I levnější směrovače v sobě mají poměrně běţně integrovány i další rozšiřující 
funkce například: 
 DNS, 
 DHCP, 
 firewall, 
 VPN a další. (3 str. 29) 
Brána (gateway) 
"Slouţí k připojování sítí LAN k cizímu prostředí, například k sálovým počítačŧm 
IMB." (3 str. 30) 
Přístupový bod (AP, Access Point) 
Základ bezdrátové sítě tvoří přístupový bod. Tohle zařízení poskytuje spojení 
bezdrátovým zařízením se serverem zapojeným převáţně do metalické kabeláţe sítě 
LAN. Zjednodušeně řečeno AP umoţňuje bezdrátovým zařízením připojení k síti LAN.   
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Obrázek 4 ilustruje funkci přístupového bodu. AP je často napájen přímo pomocí 
kroucené dvojlinky, kterou je zároveň připojen do počítačové sítě. (3 str. 54) 
Při umístění Access pointŧ je třeba brát zřetel na moţné zdroje rušení. AP jsou 
často také integrovány do jednoho zařízení například s routerem. (3 str. 54) 
U bezdrátových sítí je větším problémem otázka bezpečnosti. Oproti metalickým 
sítím je tu ten rozdíl, ţe přístupový bod nemusí být fyzicky dostupný, aby se k němu 
útočník byl schopen připojit. (3 str. 56) 
K zamezení přístupu nepovolaných osob máme u AP k dispozici především dvě 
opatření: 
 autentizaci – pro kontrolu oprávnění přístupu kaţdého zařízení, 
 šifrování – aby data nebyla čitelná nepovolaným osobám. 
Switch AP
 
Obrázek 4: Funkce AP 
Zdroj: Vlastní 
2.2. Informační strategie 
Formulace informační strategie je zapotřebí v případě, ţe uvaţujeme efektivní 
vyuţití informačních technologií. Obecně tento pojem zahrnuje soustavu cílŧ a zpŧsobŧ 
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jejich dosaţení. Informační strategie by nám měla pomoci odpovědět, jak mohou být 
IS/IT nápomocny při: 
 zvyšování výkonnosti podniku, 
 podpoře dosahování strategických cílŧ podniku, 
 získávání konkurenční výhody pro podnik, 
 vytváření dalších strategických příleţitostní rozvoje podniku. (5 str. 21) 
Definování informační strategie by mělo být zaměřeno především na analýzu 
procesŧ v podniku a na moţnosti vyuţití IS/IT jako podpŧrného prostředku. Informační 
strategie neřeší dílčí problémy, ale nahlíţí na IS/IT a potřebnou informační 
infrastrukturu komplexně a systematicky, jak ilustruje. (5 str. 21) 
INFORMAČNÍ 
STRATEGIE 
PODNIKU
Podnikatelská 
strategie
PROČ?
Informační 
technologie
JAK?
Informační 
management
KDO? KDY? ZA 
KOLIK?
Informační systém
CO?
 
obrázek 5: Proces formulace informační strategie podniku  
Zdroj: (5) 
Komponenty infrastruktury, u nichţ se předpokládá, ţe budou udrţovány na 
odpovídající a vyrovnané úrovni, jsou podle Molnára: 
 Hardware, 
 základní software, 
 dataware, 
 poepleware, 
 orgware. (5 str. 21) 
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2.2.1. Formulace informační strategie 
Informační strategie dotýkající se všech otázek rozvoje informačních systémŧ 
podniku by měla být zpracována písemně (tak jako ostatní strategická rozhodnutí) 
a všichni řídící pracovníci by s ní měli být seznámeni a zavázáni tuto strategii podpořit. 
(5) 
2.2.2. Cíle definování informační strategie 
Cílem je určit oblasti, kde by měly být efekty z nasazení IS/IT co největší a dále 
nalézt cesty k dosaţení těchto efektŧ. Obecně hledáme odpovědi na následující otázky: 
 Jak mŧţe informační technologie přidat hodnotu našim produktŧm? 
 Jaký informační systém zvýší nejvíce naši konkurenceschopnost? 
 Kdo a jak má řídit rozvoj IS/IT? 
 Jak má být rozvoj a provoz IS/IT organizován? 
 Kolik prostředkŧ máme vydávat na rozvoj a provoz IS/IT? 
 Kde a jak máme získávat tyto zdroje a jak hodnotit jejich efektivnost? 
 Jak vychovávat a motivovat pracovníky ve vyuţívání IS/IT? (5) 
2.2.3. Podmínky úspěšného definování informační strategie 
Úspěch definice informační strategie je do značné míry závislý na přístupu 
řídících pracovníkŧ, na úrovni vrcholového managementu a majitelŧ podniku. Tito lidé 
by měli: 
 být aktivními spolutvŧrci informační strategie a neměli by přenášet tuto 
odpovědnost na podnikové informatiky; 
 myslet strategicky; 
 identifikovat kritické faktory úspěchu podniku; 
 sledovat vnitřní i vnější prostředí podniku a jeho vývoj; 
 vzít na sebe dlouhodobý závazek i za cenu vzdání se krátkodobých 
úspěchŧ; 
 nezabývat se přílišnými detaily; 
 dbát, aby informační strategie vešla v rámci podniku do obecného 
povědomí. (5) 
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2.3. Moţnosti pořízení IS 
Hlavních moţností pořízení IS je hned několik: 
 vlastní vývoj, 
 vývoj externí firmou, 
 nákup aplikací od rŧzných výrobcŧ, 
 nákup IS/ICT od generálního dodavatele – systémového integrátora, 
 outsourcing provozu komplexního IS/ICT, 
 ASP – outsourcing provozu aplikací (přístup přes internet).(7) 
Kaţdá ze zmíněných moţností má své klady a zápory, kterým bude věnován 
prostor v následujícím textu. (7) 
2.3.1. Vlastní vývoj 
Tato moţnost je nejspíše nejnáročnější na čas a finanční prostředky. Náklady 
vynaloţené v rámci jedné firmy, místo rozleţení na více firem prostřednictvím 
standardizovaného produktu, mohou být příliš vysoké. Své výhody však toto řešení také 
skýtá. (7 str. 36) 
Klady: 
 systém je na míru potřebám podniku, 
 rŧst systému podle potřeb podniku, 
 detaily funkčnosti systému zŧstávají v podniku, 
 konkurence nezná silné a slabé stránky systému, 
 podniková strategie zŧstává dodavatelŧm skryta, 
 snadná reakce na potřeby uţivatelŧ. (7 str. 36) 
Zápory: 
 vysoké náklady, 
 časová náročnost, 
 kooperativní náročnost (nebudování vztahŧ se subdodavateli), 
 značné riziko nekonzistence systému při fluktuaci řešitelŧ. (7 str. 36) 
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2.3.2. Vývoj externí firmou 
„Klady: 
 IS šitý na míru potřebám firmy, 
 konkurence nezná silné a slabé stránky, 
 IS/ICT firmy, 
 optimálně vyuţity znalosti interních a externích specialistŧ.“ (7 str. 36) 
„Zápory: 
 vysoké náklady (obvykle ještě vyšší neţ při vlastním vývoji), 
 časová náročnost (obvykle ale kratší neţ v první alternativě), 
 riziko přenosu vnitřních informací mimo firmu.“ (7 str. 36) 
2.3.3. Nákup aplikací od rŧzných výrobcŧ 
Klady: 
 rychlá realizace, 
 nejniţší náklady, 
 moţnost výběru osvědčených řešení pro jednotlivé části IS. (7 str. 36) 
Zápory: 
 obtíţná integrace všech částí systému, 
 relativně nízká stabilita IS. (7 str. 36) 
2.3.4. Nákup IS/ICT od generálního dodavatele – systémového integrátora 
Klady: 
 nejrychlejší realizace, 
 nízké náklady, 
 profesionální řešení kaţdé komponenty i celku IS, 
 osvědčená řešení pro všechny části IS, 
 integrace komponent garantována dodavatelem. (7 str. 37) 
Zápory: 
 závislost na dodavateli, 
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 riziko přenosu vnitřních informací mimo podnik. (7 str. 37) 
2.3.5. Outsourcing provozu komplexního IS/ICT 
Klady: 
 moţnost soustředit se na hlavní předmět činnosti, 
 podnik není nucen se zabývat technologickými aspekty pro dosaţení 
poţadovaného stavu, 
 moţnost vyřešení finančního zabezpečení vývoje provozu a údrţby 
IS/ICT, 
 bezproblémová změna rozsahu odebíraných sluţeb. (7 str. 37) 
Zápory: 
 dlouhodobost a nevratnost dŧsledkŧ tohoto výběru, 
 podnik je plně závislý na poskytovateli outsourcingového řešení, 
 větší riziko úniku interních informací neţ při výběru generálního 
dodavatele, 
 vysoké náklady při outsourcingu nestandardních aplikací. (7 str. 37) 
2.3.6. ASP – outsourcing provozu aplikací (přístup přes internet) 
Klady: 
 aplikace hostována v datovém centru ASP firmy a poskytována pomocí 
internetu, 
 moţnost uţití aplikace velkým mnoţstvím zákazníkŧ, 
 ASP firma udrţuje a spravuje aplikace, 
 aplikace je vyuţívána obvykle přes webové rozhraní na zákazníkově stroji, 
 dále pak stejné výhody jako u outsourcingu (viz výše). (7 str. 37) 
Zápory: 
 problémem mŧţe být výkon aplikací, 
 ztráta kontroly nad IT, 
 niţší bezpečnost, 
 potíţe s integrací aplikace. (7 str. 38) 
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2.4. Marketingový mix 4P 
4P analýza nebo také marketingový mix je nástrojem pouţívaným v marketingu 
pro stanovení marketingové strategie. Jednotlivá čtyři „P“ představují 4 základní směry, 
kterými by se měl analytik při rozhodování o marketingové strategii ubírat, a to: 
 produkt (Product), 
 cena (Price), 
 místo (Place), 
 propagace (Promotion). (4 str. 114) 
Pod kaţdým „P“ se skrývá výčet dalších prvkŧ náleţících k danému „P“. 
Představa o těchto rozšiřujících pojmech mŧţe být patrná z následujícího obrázku. 
 
Obrázek 6: Struktura čtyř P 
Zdroj: (4 str. 114) 
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Podle Kotlera ovšem není ideální dívat se na trh pouze pohledem nabízející strany 
pomocí 4P, ale je vhodné pokusit se o pohled také za strany poptávky. K tomuto účelu 
byly definovány čtyři „C“ náleţící k jednotlivým „P“: 
 hodnota z hlediska zákazníka (Customer Value), 
 náklady pro zákazníka (Cost to the Customer), 
 pohodlí (Convenience), 
 komunikace (Communication). (4 str. 112) 
2.4.1. Produkt 
Podnik při své snaze prodat svŧj produkt vyvíjí snahu o jeho odlišení od ostatních 
podobného druhu. Diferenciace rŧzných produktŧ se však mŧţe v mnohém lišit. 
Produkt je moţné diferencovat skutečnými nebo také psychologickými rozdíly. 
Rozdíl mŧţe tvořit skutečný rozdíl jako například nepatrný rozdíl v křehkosti masa, 
místo pŧvodu. Nebo mŧţe tento rozdíl být vytvořen na základě výrazné image (např. 
cigarety Marlboro, Absolut vodka). (4 str. 115) 
K odlišení je tedy moţno pouţít: 
 fyzické rozdíly (vlastnosti, výkon, trvanlivost, spolehlivost, design, balení, 
přizpŧsobivost a další), 
 rozdíly v dostupnosti (dostupnost na prodejně, objednání pomocí 
elektronických nástrojŧ – telefon, email, e–shop), 
 rozdíly v servisu (školení, montáţ, dodání, poskytnutí konzultací, opravy 
a sluţby), 
 rozdíly v ceně, 
 rozdílná image (atmosféra, média, pořádané akce, symboly a jiné). (4 str. 
117) 
Diferenciace, která má úspěch, bývá následována imitátory. Ti často po uvedení 
svých verzí produktu nasadí niţší cenu. Inovátor mŧţe reagovat několika zpŧsoby: 
 sníţení ceny – udrţení trţního podílu, niţší zisky, 
 ponechání ceny – ztráta podílu i ziskŧ, 
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 ponechání ceny a nalezení nového odlišení – při úspěchu zachování nebo 
i zvýšení ziskŧ. (4 str. 117) 
Třetí moţnost z výše uvedených se jeví jako nejlepší moţnost. Bohuţel nalezení 
výhody, která bez úprav přetrvá dlouhodobě, není příliš pravděpodobné. Proto se cyklus 
hledání nových výhod neustále opakuje. (4 str. 117) 
2.4.2. Cena 
Jelikoţ cena je na rozdíl k ostatním sloţkám 4P tvŧrcem příjmŧ, je v zájmu 
podnikŧ tlačit cenu co nejvýše je to moţné. Tak vysoko, aby ve spojení s objemem 
prodeje byly příjmy co nejvyšší. (4 str. 118) 
Vliv ceny na objem prodeje je veličina, kterou chce kaţdý podnik znát. Je zde ale 
rozdíl mezi cenou uvedenou v cenících a skutečnou cenou, za kterou se prodává. Je zde 
celá řada faktorŧ zatěţujících cenu (např. speciální slevy, mnoţstevní slevy, sluţba či 
dárek jako bonus, případně další). Při pouţívání těchto nástrojŧ je nutná obezřetnost, 
protoţe ne vţdy je pouţitía nastavení podobných praktik efektivní. (4 str. 118) 
Cenová tvorba je dvojího druhu: 
 nákladová, 
 hodnotová. (4 str. 118) 
NÁKLADOVÁ TVORBA CENY 
Jak název napovídá, cena se zde vytváří především v závislosti na nákladech 
spojených s produktem. Například je moţné jako základ ceny vzít dvojnásobek 
vynaloţených nákladŧ. (4 str. 118) 
HODNOTOVÁ TVORBA CENY 
Oproti nákladové tvorbě se v tvorbě hodnotové snaţí prodejce odhadnout nejvyšší 
cenu, kterou by byl zákazník ochoten za produkt zaplatit. Následně cenu o určitou část 
sníţí. Rozdílu těchto dvou cen se pak říká – spotřebitelská marţe. (4 str. 118) 
2.4.3. Místo (nebo Distribuce) 
Jsou dva základní zpŧsoby poskytování svých produktŧ: 
 přímý prodej, 
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 prodej skrze prostředníky. (4 str. 121) 
Podnik si mŧţe vybrat jeden ze zpŧsobŧ. Dnes je velmi častou variantou i uţití 
obou zpŧsobŧ zároveň. (4 str. 121) 
Co se týká přímého prodeje, mají dále firmy na výběr mezi dalšími nástroji, které 
mohou pouţít: 
 zasílání katalogŧ domŧ, 
 televizní programy k tomu určené, 
 adresné obchodní nabídky zasílané listovní nebo elektronickou poštou, 
 internetový obchod, 
 telemarketing, 
 nabídka v tisku 
 a další. (4 str. 122) 
Obliba v nákupu z pohodlí domova přitahuje stále více zákazníkŧ. Obchodníci 
nabízející v kamenných prodejnách tedy musí vymýšlet nová a nová lákadla, aby své 
zákazníky přilákali. Takovým lákadlem mŧţe být například moţnost posedět si 
v knihkupectví u dobré kávy nebo záţitek z nevšední atmosféry vytvořené v prodejně 
sportovních potřeb NikeTown v Chicagu. (4 str. 123) 
2.4.4. Propagace 
Propagací se rozumí komunikační nástroje, které podniky pouţijí pro přenos 
určitého sdělení na cílový subjekt. Zde mŧţeme nalézt pět hlavních kategorií: 
 reklama, 
 podpora prodeje, 
 public relations, 
 prodejní personál, 
 přímý marketing. (4 str. 124) 
REKLAMA 
Do reklamy patří: inzeráty v tisku a reklamy v audiovizuálních médiích, balení, 
vloţená sdělení do balení, filmy, broţury, příručky, plakáty, letáky, adresáře, opakované 
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inzeráty, billboardy, reklamní nápisy, reklamní sdělení v místě nákupu, audiovizuální 
materiály, symboly, loga, atd. (4 str. 125) 
Reklama určená k zaujmutí uţší cílové skupině zákazníkŧ mívá lepší výsledek neţ 
reklama obecně pojatá. Při pouţití reklamy se rozhodovací procesy dotýkají tzv. pěti M: 
mission (poslání), message (sdělení), media (média), money (peníze), measurement 
(měření). (4 str. 126) 
Poslání– reklama mŧţe informovat, něco připomenout nebo někoho přesvědčit. 
Pomocí reklamy lze vyvolat a stimulovat povědomí, zájem, touhu nebo akci. Sdělení – 
je utvářeno předchozími rozhodnutími o zamýšleném cílovém trhu značky a o její 
hodnotové proklamaci. Koncepce sdělení je závislá na výběru medií. Rŧzná média si 
totiţ mohou pro jedno sdělení vyţádat rŧzný přístup. Rozhodování o velikosti rozpočtu 
na reklamu bývá pro podniky náročné. Je třeba vynaloţit dostatečnou částku, ale také ji 
efektivně vyuţít. Při měření by mělo být předmětem šetření procento zvýšení preference 
značky, vyvolaného pŧsobením reklamní kampaně. (4 str. 126) 
PODPORA PRODEJE 
Spadají sem následující nástroje: soutěţe, hry, sázky, loterie, odměny, dary, 
vzorky, veletrhy, prodejní výstavy, exponáty, prezentace, kupóny, rabaty, úvěry na 
nízký úrok, zábavní akce, slevy na protiodběry, programy trvalých nákupŧ, vazbové 
prodeje a další. (4 str. 125) 
Vhodná k pouţití v případech, kdy značka není známa, ale nabízí špičkový 
produkt. Většinou bývá ztrátová. (4 str. 128) 
PUBLIC RELATIONS 
Nástroji public relations jsou: tisková komuniké, projevy, semináře, výroční 
zprávy, příspěvky na dobročinnost, sponzorské dary, publikace, společenské vztahy, 
lobbyistické aktivity, nosiče a projevy vlastní identity, podnikové časopisy, veřejné 
akce. (4 str. 125) 
Nástroje tohoto typu mohou být velmi nápomocny a mnohdy i více efektivní neţ 
dobrá reklama. Například kladný článek o produktu ve vědeckém časopise mŧţe přinést 
více uţitku neţ reklama za statisíce. (4 str. 128) 
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Soubor nástrojŧ zde vyuţívaný se skrývá pod akronymem PENCILS: 
 P = publications (publikace – výroční zprávy, broţury pro zákazníky, 
podnikové časopisy), 
 E = events (veřejné akce – sponzoring sportovních akcí, uměleckých 
vystoupení, prodejních výstav), 
 N = news (novinky – zprávy kladného charakteru o podniku, produktech 
a zaměstnancích), 
 C = community involvement activities (angaţovanost pro komunitu – 
vynakládání času a peněţních prostředkŧ na potřeby místních společenství), 
 I = identity media (nosiče a projevy vlastní identity – hlavičkový papír, 
dresscode, vizitky) 
 L = lobbying activity (lobbyistické aktivity – pŧsobení na legislativu tak, 
aby dopady nových úprav byly příznivé pro podnik) 
 S = social responsibility aktivities (aktivity sociální odpovědnosti – práce na 
dobré pověsti v oblasti podnikové sociální odpovědnosti). (4 str. 129) 
PRODEJNÍ PERSONÁL 
Na prodejním personálu není moudré šetřit. Špičkový prodejce mŧţe obrat zvýšit 
pět aţ deset krát více, neţ prŧměrný člen prodejního týmu. Prodejci bývají pouze asi 
30 % svého času ve styku se zákazníkem. Zbytek je věnován přípravě a seznamování se 
s produktem. (4 str. 130) 
V rámci úspor se značně rozšířila forma prodeje pomocí telemarketingu pro 
komunikaci s menšími klienty. Odpadají zde náklady spojené s návštěvou u zákazníka. 
Navíc nemalá část zákazníkŧ vyhodnocuje telefonickou komunikaci (nebo pouţití video 
hovorŧ) za dostatečné a pohodlnější. (4 str. 131) 
PŘÍMÝ MARKETING 
Sem se řadí: katalogy, adresné zásilky listovní poštou, telemarketing, elektronické 
nákupy, televizní nákupy, faxová pošta, elektronická pošta, hlasová pošta, atd. (4 str. 
125) 
Spočívá ve zjištění informací o konkrétních zákaznících a nabídnutí produktu, 
o který by potenciální zákazník mohl mít zájem. Na základě této metody jsou podniky 
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schopny drţet ve svých databázích záznamy o milionech lidí a dalších pro prodej 
zajímavých informací. Pro nalezení těch správných spojení mezi daty jsou k dispozici 
samostatné vědecké disciplíny a nástroje jako například business intelligence 
a datamining. (4 str. 133) 
2.5. SWOT analýza 
Zkratka SWOT je sloţena z anglických tvarŧ analyzovaných částí: 
 silné stránky (Strenghts), 
 slabé stránky (Weaknesses), 
 příleţitosti (Opportunities), 
 hrozby (Threads). (2 str. 295) 
Tato analýza bývá pouţita aţ jako poslední, jelikoţ ses její 
pomocíshrnujívýsledky dalších analýz. Běţně se analyzuje vnější a vnitřní prostředí 
firmy. Silné a slabé stránky představují vnitřní prostředí a příleţitosti s hrozbami pak 
prezentují vnější prostředí. (2) 
Výsledkem SWOT jsou nakonec formulované strategie na základě analyzovaných 
částí. Příklad SWOT analýzy je na následujícím obrázku. (2) 
 
obrázek1: SWOT 
Zdroj: (2 str. 299) 
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2.6. Teoretický základ pro rozhodování 
V této kapitole bude popsán teoretický základ, pomocí něhoţ se bude v pozdější 
části práce rozhodovat o výběru informačního systému. 
2.6.1. Struktura rozhodovacího procesu 
Existuje více zpŧsobŧ dekompozice procesu rozhodování. Zde je jeden z méně 
podrobných pohledŧ na problematiku: 
1. analýza okolí – zde se zjišťují podmínky, na jejichţ základě vzniká 
potřeba rozhodovat, identifikují se problémy rozhodování a stanovují se 
příčiny, 
2. návrh řešení – hledání, tvorba, rozvíjení a analýza směrŧ činnosti, 
které se nabízejí, 
3. volba řešení – v této etapě se hodnotí jednotlivé směry činnosti nalezené 
v předchozích krocích a na základě těchto hodnocení se vybírá vhodná 
varianta určená k realizaci, 
4. kontrola výsledkŧ – hodnocení výsledkŧ dané varianty po realizaci; 
posouzení, zda se dosáhlo vytyčených cílŧ a případně kroky směřující 
k iniciaci dalšího rozhodovacího procesu. (1 str. 19) 
2.6.2. Prvky rozhodovací procesu 
Základními prvky rozhodovacího procesu jsou: 
 cíl rozhodování – jedná se o stav, kterého má být dosaţeno pomocí 
procesu rozhodování, 
 kritéria hodnocení – jsou úzce spjaty s cíly, mohou být kvantitativního 
nebo kvalitativního charakteru, 
 subjekt a objekt rozhodování – subjektem se rozumí rozhodovatel 
(jednotlivec nebo skupina lidí) a objektem oblast organizační jednotky, 
v jejímţ rámci se problém formuloval, 
 varianty rozhodování a jejich dŧsledky – varianty jsou moţné zpŧsoby 
jednání rozhodovatele, mající vést k řešení problému a dŧsledky jsou 
chápány jako předpokládané dopady variant na objekt rozhodování, 
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 stavy světa (scénáře, rizikové situace) – budoucí vzájemně se vylučující 
situace, které mohou po realizaci nastat a ovlivňují dŧsledky této varianty. 
(1 str. 21) 
2.6.3. Výběr kritérií 
Kritéria pro rozhodování lze odvodit nejlépe ze dvou hlavních oblastí: 
 cíle řešeného problému (ţádoucí dopady i eliminace neţádoucích vlivŧ), 
 subjekty – podílejí se na rozhodování nebo jsou těmito rozhodnutími 
dotčeny. (1 str. 132) 
2.6.4. Specifické poţadavky na soubor kritérií 
Kritéria by měla být sestavena podle následujících pravidel: 
 úplnost souboru kritérií, 
 operacionalita, 
 neredundance souboru kritérií, 
 minimální rozsah souboru kritérií. (1 str. 134) 
ÚPLNOST SOUBORU KRITÉRIÍ 
Je třeba vyvinout snahu o vytvoření takového souboru kritérií, aby ona kritéria 
umoţňovala posoudit všechny přímé i nepřímé dŧsledky (pozitivní i negativní). Pak lze 
tento soubor povaţovat za úplný. Bez expertŧ ze všech oblastí, kterých se řešený 
problém dotýká, není lehké úplnosti souboru dosáhnout. (1 str. 134) 
OPERACIONALITA 
Jednotlivá kritéria musí mít jasný a jednoznačný smysl a je také nutné, 
aby rozhodovatel kritériŧm plně rozuměl. Splnění této podmínky je sloţitější u kritérií 
kvalitativního charakteru, a to obzvláště v případech, kdy rozhodovatelŧ je více neţ 
jeden. Rŧzní lidé totiţ mohou hodnoty kvalitativních kritérií vnímat odlišně. V takových 
případech je moţné například dané kvalitativní kritérium dekomponovat na dílčí 
kritéria, která jsou jiţ kvantitativního charakteru. (1 str. 135) 
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NEREDUNDANCE SOUBORU KRITÉRIÍ 
Jedná se o vymezení kritérií v takovém rozsahu, aby se jednotlivá kritéria 
nepřekrývala. Tedy, aby nevcházela do hodnocení variant řešení problému vícekrát. 
Příkladem mŧţe být pouţití zisku a rentability kapitálu při hodnocení investičních 
variant. (1 str. 136) 
MINIMÁLNÍ ROZSAH SOUBORU KRITÉRIÍ 
Z dŧvodu zjednodušení práce při vyhodnocování variant řešení problému je 
vhodné, aby počet kritérií byl co nejmenší. (1 str. 136) 
Bohuţel některé uvedené poţadavky jsou vzájemně protikladné a nelze je vţdy 
splnit současně. (1 str. 137) 
2.6.5. Metody přímého stanovení vah kriterií 
BODOVÁ STUPNICE 
Nejprve se určí stupnice, z jejíţ hodnot se následně přiřadí určitý počet bodŧ pro 
jednotlivá kritéria tak, ţe čím více je kritérium dŧleţité, tím více bodŧ je tomuto kritériu 
přiřazeno. Stupnice mŧţe mít rŧzné rozpětí podle toho, jak vysoká rozlišovací 
schopnost je při daném problému ţádána. (1 str. 176) 
Obdobou této metody je alokace 100 bodŧ. Zde rozhodovatel rozděluje mezi 
kritéria rovných sto bodŧ tak, aby všechny body bylyvyčerpány. Tato metoda není příliš 
vhodná pro určení vah při větším počtu kritérií. (1 str. 177) 
POROVNÁNÍ VÝZNAMU KRITÉRIÍ POMOCÍ JEJICH PREFERENČNÍHO POŘADÍ 
Metoda lze rozepsat do tří krokŧ: 
 stanoví se preferenční uspořádání, 
 určí se váhy kritérií – porovná se význam jednotlivých kritérií s tím 
nejméně významným, 
 normování vah. (1 str. 177) 
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Pro určení pořadí lze uţít dvou zpŧsobŧ: 
 přímé uspořádání – určuje se významnost kritérií jedno po druhém od 
nejvíce významného aţ po kritérium nejméně významné (náročnost se 
značně zvyšuje s rostoucím počtem kritérií), 
 etapové uspořádání – v jednotlivých etapách se vţdy určí nejvýznamnější 
a nejméně významné kritérium. V následující etapě se tato vybraná kritéria 
jiţ neposuzují (nejvýznamější = mi; nejméně významné = ni; pořadí v i–té 
etapě => m1, m2 ... mi, ni ... n2, n1). (1 str. 177) 
Po určení pořadí se přiřadí nejméně významnému kritériu váha 1 a rozhodovatel 
určí kolikrát je předposlední kritérium významnější. Stejně se provede určení vah 
postupně u všech kritérií, aţ se nakonec určí, kolikrát je významnější nejvýznamnější 
kritérium stále ve srovnání s tím nejméně významným. (1 str. 178) 
2.6.6. Stanovení vah zaloţené na párovém srovnávání 
METODA PÁROVÉHO SROVNÁVÁNÍ 
Metoda se téţ nazývá Fullerŧv trojúhelník. Pro kaţdé kritérium se zde hledá počet 
preferencí vzhledem ke všem ostatním kritériím obsaţených v souboru. (1 str. 179) 
Tabulka 4: Tabulka pro zjišťování preferencí kritérií 
Kritérium K1 K2 K3 ... Kn Počet preferencí 
K1  1 0 ... 1  
K2   0 ... 0  
K3     0  
...     ...  
Kn–1     1  
Kn       
Zdroj: (1 str. 180) 
Tabulka 4: Tabulka pro zjišťování preferencí kritériíznázorňuje, jak by mohlo 
schéma této metody vypadat. V horní trojúhelníkové matici rozhodovatel určuje, zda 
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preferuje kritérium uvedené v řádku oproti kritériu uvedenému v sloupci. Kdyţ ano, 
zapíše se hodnota 1. V opačném případě bude hodnota v buňce 0. Počet preferencí 
u kaţdého kritéria je dán součtem jedniček v jeho řádku a nul v jeho sloupci. (1 str. 180) 
Normované váhy se pak určí podle následujícího vztahu: 
   
    
  ∑   
 
   
 
Počet uskutečněných srovnání: 
∑  
 
   
 
       
 
 
Legenda : vi– normovaná váha i–tého kritéria, 
   fi– počet preferencí i–tého kritéria, 
   n– počet kritérií. (1 str. 179-180) 
2.6.7. Metoda postupného rozvrhu vah 
V momentu, kdy počet kritérií přesáhne asi deset, stávají se předchozí metody pro 
rozhodovatele velmináročnými. Zde lze pouţít tzv. stromu kritérií neboli metodu 
postupného rozvrhu vah. Hlavní myšlenkou této metody je rozdělení kritérií do skupin 
podle příbuznosti jejich věcné náplně. Postup je následující: 
 stanovení vah jednotlivých skupin – pro tento účel je moţné vyuţít jednu 
z výše zmíněných metod, 
 stanovení vah pro jednotlivá kritéria uvnitř skupin, 
 získání výsledných vah – násobí se váha kritéria s váhou jeho skupiny. 
(1 str. 184-185) 
Váhy musí být normované, coţ znamená, ţe jejich součet pro jednotlivé oblasti 
musí být roven jedné. Tato skutečnost zajistí, ţe i výsledné váhy budou nakonec 
normované. (1 str. 185) 
Přednosti této metody spočívají ve sníţení náročnosti prácepro rozhodovatele 
a zaručení stanovených relací mezi skupinami kritérií. (1 str. 185) 
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2.6.8. Stanovení hodnot variant 
Hodnota jednotlivých variant se určí jako váţený součet dílčích ohodnocení 
variant vzhledem k jednotlivým kritériím. Výpočet tedy bude v následujícím tvaru. 
(1 str. 196) 
   ∑     
           
 
   
 
kde  H
j– celkové hodnocení (hodnota) j–té varianty, 
  vi – váha i–tého kritéria, 
    
 
– je dílčí ohodnocení j–té varianty vzhledem k i–tému kritériu, 
  n – je počet kritérií, 
  m – je počet variant. (1 str. 197) 
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3. Analýza problému a současné situace 
3.1. Informace o podniku 
Provozovatelem podniku bude fyzická osoba podnikající na základě 
ţivnostenského oprávnění. Podnik se zaměří na poskytování sluţeb především v oblasti 
pohostinství a dále zde budou pořádány rŧzné kulturní akce veřejného i soukromého 
charakteru. Pro účely těchto kulturních akcí se přistaví malý sál popsaný dále v textu. 
Sídlo budoucího podniku se nachází v centru města Velká Bíteš, na ulici Kostelní.  
Jde o poměrně frekventovanou ulici napojenou přímo na náměstí. Strategicky je to 
velmi výhodná poloha. 
Provozovatel nemá v plánu zŧstat u jediného podniku a v horizontu několika let 
by rád otevřel i další restaurace. 
3.1.1. Vize, Mise, Strategie 
VIZE 
Vizí podniku je být známým jako poskytovatel skvělých kulinářských a kulturních 
záţitkŧ. 
MISE 
Podnik bude nabízet především tradiční českou kuchyni špičkové kvality 
a kulturní večery s neopakovatelnou atmosférou. 
STRATEGICKÉ CÍLE 
 Vytvořit zázemí pro restaurační činnost podniku na takové úrovni, aby byl 
schopen kvalitou svých sluţeb konkurovat podobně zaměřeným podnikŧm 
v regionu Bítešska do tří let. 
o 1. rok – provoz pivnice. 
o 2. rok – provoz restaurace. 
o 3. rok – rozšíření provozu restaurace o malý sál určený pro 
příleţitostné kulturní akce. 
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 Během prvního čtvrt roku provozu získat alespoň 50 pravidelných hostŧ 
restaurace a navýšit tento počet na 75 hostŧ v dalším kvartále. (Pravidelný 
host navštěvuje podnik minimálně 3 krát v týdnu) 
3.1.2. Současná podoba objektu 
V současnosti je zde provozována herna a bar jiným provozovatelem, neţ tomu 
bude v připravovaném podniku. Jsou zde pouze dvě místnosti uţívané jako prostory 
pro hosty. Současná podoba viz obrázek 7. 
Legenda – obrázek 7 
1. Místnost s barem a několika stoly 
2. Místnost s automaty 
3. Příruční sklad za barem 
 
obrázek 7: Pŧvodní objekt 
Zdroj: vlastní 
3.1.3. Plánovaná podoba podniku 
Připravovaný koncept popisuje obrázek 8 a zahrnuje přístavbu tří místností: 
kuchyně (na obrázku označena č. 4), skladu potravin (č. 5) a prostoru pro kulturní akce 
s pódiem a projektorem (č. 6). Místnost označená číslem 2, v pŧvodním objektu uţívána 
jako místnost pro automaty, bude nyní určena ke stravování aţ 30 hostŧ restaurace. 
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3300,0 mm × 1900,0 mm
3300,0 mm × 1900,0 mm
3300,0 mm × 1900,0 mm
1900,0 mm × 1644,4 mm
1900,0 mm × 1644,4 mm
1900,0 mm × 1
644,4 mm
2450,0 mm × 1350,0 mm
2450,0 mm × 1350,0 mm
2450,0 mm × 1350,0 mm 2450,0 mm × 1350,0 mm 2450,0 mm × 1350,0 mm
2450,0 mm × 1350,0 mm
N
ah
o
ru
500MM – zdvih:  6000MM – délka
500MM – zdvih:  6000MM – délkaNahoru
Nahoru
1700,0 m
m
 ×
1700,0 m
m
1700
,0 mm
 ×
1700
,0 mm
4
5
6
 
obrázek 8: Přístavba  
Zdroj: vlastní 
 Dále bude provedena pŧdní vestavba, viz obrázek 9.  Popis podle čísel 
zmíněného obrázku:  
1. kancelář, 
2. místnost určená pro server, 
3. koupelna, 
4. toaleta, 
5. kuchyňka, 
6. v současné době blíţe nespecifikované prostory. 
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32 4
51 6
6 6
6
 
obrázek 9: Pŧdní vestavba  
Zdroj: vlastní 
Podnik bude fungovat jako restaurace, ale také bude moţné pořádat rŧzné kulturní 
akce v přilehlých prostorách, jako například: 
 koncerty, 
 promítání, 
 oslavy, 
 podnikové večírky, 
 rŧzná školení, 
 vernisáţe, 
 a mnohé jiné. 
Provoz si v kaţdodenním provozu vyţádá práci minimálně čtyř zaměstnancŧ: 
provozního, vrchního, číšníkŧ a kuchařŧ. O úklid se stará pracovník úklidu 
v pravidelných intervalech. Ve dnech pořádání kulturních akcí s hudebními skupinami 
přibude práce zvukaře. Čas od času také majitel vyuţije sluţeb účetního. Z toho 
vyplývá, ţe zde bude nejméně pět zaměstnancŧ. Z toho čtyři na plný úvazek, jeden na 
částečný úvazek (úklid). Práce dalších dvou pracovníkŧ (zvukař, účetní) bude 
objednávána jako externí sluţba. Předpokládá se však, ţe zaměstnancŧ bude aţ okolo 
deseti.  
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Provozní (majitel)
 
Vrchní
 
Úklid
 
Číšník
 
Kuchař
 
Zvukař
 
Účetní
 
 
obrázek 10: Organizační struktura podniku 
Zdroj: vlastní 
Organizační struktura (viz obrázek 10): je zaloţena na hierarchické podřízenosti 
jednotlivých pracovníkŧ. Vrchní se zodpovídá za chod restaurace provoznímu. Přímými 
podřízenými vrchního jsou tedy číšník a kuchař. V případě nepřítomnosti vrchního jej 
zastoupí provozní. Provozní má běţně na starost činnosti jako jsou: 
 zásobování restaurace, 
 pronájem prostor, 
 údrţba objektu, 
 administrativní činnosti, 
 personální činnosti, 
 příprava a chod kulturních akcí apod. 
Pracovník úklidu je podřízen provoznímu. Zvukař a účetní se za svoji činnost 
zodpovídají také provoznímu. 
 42 
3.2. Procesy v podniku 
3.2.1. Všechny procesy 
Následuje soupis dŧleţitých procesŧ odehrávajících se v podniku. U některých 
procesŧ budou vypsány také některé sub–procesy. Procesy se dělí do tří skupin. Jde 
o procesy týkající se: 
 restaurace, 
 kulturního klubu, 
 a procesy nezařazené nebo společné. 
RESTAURACE 
 objednávka, 
o objednávka jídla, 
o objednávka pití, 
 úklid stolŧ, 
 čištění nádobí, 
 rezervace stolŧ, 
o rezervace, 
o zrušení rezervace, 
o uplatnění rezervace, 
 vyúčtování, 
 reklamace v restauraci. 
KULTURNÍ KLUB 
 plán akce, 
 propagace akce, 
o elektronické (podnikový web, facebook, email, atd.), 
o ostatní (plakáty, letáčky, inzerce v časopisech, apod.), 
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 přímá příprava prostor, 
 uzavření akce, 
 ozvučení, 
 projekce, 
 osvětlení, 
 reklamace akcí, 
 rezervace vstupenek. 
NEZAŘAZENÉ NEBO SPOLEČNÉ 
 docházka, 
 výplata mezd, 
 záznam zákazníkŧ a dodavatelŧ, 
 sklad, 
o odepsání ze skladu, 
o obstarání, 
 objednávka surovin, 
 koupě surovin, 
o naskladnění, 
 příjem/propuštění zaměstnance, 
 údrţba zařízení, 
 pronájem prostor/vybavení, 
 objednávka sluţeb (např. instalace nového zařízení, opravy, rŧzné show, 
diskţokej, kapela, rozvoz hostŧ, aj.), 
o objednání, 
o splacení, 
 úklid, 
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o pravidelný, 
o výjimečný. 
3.2.2. Výběr stěţejních procesŧ 
Ne všechny procesy je vhodné spojovat s informačním systémem. Na druhou 
stranu i např. obyčejný úklid bude okrajově spojený se skladovou částí informačního 
systému. Proto je třeba se zabývat všemi procesy, u kterých mŧţe být IS přínosem. 
Z výše uvedeného vyplývá, ţe některé procesy mohou být samostatné, další 
procesy jsou zase provázány s jinými. 
OBJEDNÁVKA 
Objednávka jídla je spojená s kuchyní, skladem, platbou, účty a je vhodné znát 
také základní statistické údaje o objednávkách. Je tedy zřejmé, ţe zde by podpora 
informačního systému měla co nabídnout. 
Další zpracování: ano. 
ÚKLID STOLU 
Zde by pravděpodobně zavádění spojitostí mezi procesem a IS bylo pouze 
zdrojem zbytečných úkonŧ a následné neefektivity dané procesu. 
Další zpracování: ne. 
ČIŠTĚNÍ NÁDOBÍ 
Čištění nádobí bude vázáno na sklad. Okrajově se tedy informačního systému 
dotkne. Proces v IS ale nebude přímo zpracován. 
Další zpracování: ne. 
REZERVACE STOLŦ 
Tento proces bude přímo spojený s informačním systémem kvŧli přehlednosti 
a automatizaci. 
Další zpracování: ano. 
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VYÚČTOVÁNÍ 
Jedná se o jeden z nejdŧleţitějších procesŧ. Vyúčtování je úzce spjato s procesem 
objednávka a jinými. 
Další zpracování: ano. 
REKLAMACE V RESTAURACI 
Reklamace například jídel musí být zaneseny do systému. 
Další zpracování: ano. 
PLÁN AKCE 
Plánování akce bude vyţadovat náhled k výsledkŧm minulých akcí. Samotné 
plánování si vyţádá analýzu, jejíţ výsledky se zapíší do databáze pro příští 
rozhodování. Navíc je potřebné nastavit vyuţití prostředkŧ vhodných pro propagaci 
a vše je třeba zaznamenat. Nicméně dané informace zřejmě nebudou zpracovávány v 
rámci hlavní elektronické aplikace informačního systému. Spíše si bude provozní tyto 
informace třídit a shromaţďovat s pomocí běţného kancelářského softwaru. Prostor pro 
uloţení takových dat by však měl být minimálně podpořen zálohovacím systémem. 
Další zpracování: ano. 
PROPAGACE AKCE 
Jiţ u samotného zveřejnění na webu je předpoklad propojení se systémem. Navíc 
je dobré někde shromaţďovat informace o jednotlivých nástrojích propagace stejně tak, 
jako je tomu u plánŧ akcí. To znamená o ceně, náročnosti na přípravu, případně 
o reakcích na daný nástroj a další informace. 
Další zpracování: ano. 
PŘÍMÁ PŘÍPRAVA PROSTOR 
Naplánování přípravy proběhne v rámci plánu akce. Ostatní části tohoto procesu 
není potřeba svazovat s IS 
Další zpracování: ne. 
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UZAVŘENÍ AKCE 
Úspěchy, neúspěchy, komplikace, jejich dŧvody, výnosy, náklady a další 
informace se uchovají pro budoucí rozhodování při plánování dalších akcí. 
Další zpracování: ano. 
OZVUČENÍ 
Samotný proces ozvučení nebude třeba nijak spojovat s IS. Ozvučení bude 
samozřejmě zaneseno do účetnictví v rámci objednávaných sluţeb. 
Další zpracování: ne. 
PROJEKCE 
IS nebude nijak podporovat proces projekce.  
Další zpracování: ne. 
OSVĚTLENÍ 
Tento proces je podobného charakteru jako dva předchozí a není zde ţádného 
zvláštního dŧvodu pro podporu informačním systémem. 
Další zpracování: ne. 
REKLAMACE AKCÍ 
Reklamace akcí je stejně jako reklamace jídel vhodné zanést do IS. 
Další zpracování: ano. 
REZERVACE VSTUPENEK 
Rezervace vstupenek online si vyţádá propojení se systémem. 
Další zpracování: ano. 
DOCHÁZKA 
Majitel vyţaduje, aby docházkový systém byl do jisté míry automatizovaný 
a propojený s procesem výplata mezd. 
Další zpracování: ano. 
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VÝPLATA MEZD 
Jak je jiţ výše zmíněno, propojení tohoto procesu s docházkovým systémem je 
poţadováno majitelem podniku. 
Další zpracování: ano. 
ZÁZNAM ZÁKAZNÍKŦ A DODAVATELŦ 
Tento záznam se samozřejmě nebude týkat běţných hostŧ restaurace, případně 
akcí. Jedná se především o zákazníky, kteří si pronajmou prostory nebo vybavení pro 
vlastní akce. Dále se zaznamenají všichni dodavatelé a zaměstnanci. K těmto záznamŧm 
se připojí kontakt a případně poznámky o zkušenostech s daným subjektem. 
Další zpracování: ano. 
SKLAD 
Na sklad je napojeno poměrně velké mnoţství procesŧ a bude předmětem 
statistik, se záměrem plánovat zásobování co nejefektivněji. Sklad bude také jednou 
z hlavních částí IS. 
Další zpracování: ano. 
PŘÍJEM/PROPUŠTĚNÍ ZAMĚSTNANCE 
Příjem/propuštění zaměstnance si vyţádá jisté změny v informačním systému. 
Další zpracování: ano. 
ÚDRŢBA ZAŘÍZENÍ 
Údrţba podnikového zařízení bude v rámci sluţeb zavedena do účetnictví, ale 
proces jako takový se nejspíše nebude dotýkat hlavní elektronické aplikace. Avšak 
podpora plánovacími nástroji (např. kalendář) bude na místě. 
Další zpracování: ano. 
PRONÁJEM PROSTOR 
Provázání s rezervačním systémem, uchování historie pronájmŧ, svázání 
s jednotlivými nájemníky, aktuální pronájem a také výsledný stav navrácení je třeba 
zaznamenat. Částečná automatizace tohoto procesu bude nejspíše součástí webových 
stránek podniku. 
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Další zpracování: ano. 
OBJEDNÁVKA SLUŢEB 
Shromaţďování a splacení těchto sluţeb je vhodné podpořit chodem informačního 
systému. 
Další zpracování: ano. 
ÚKLID 
Proces úklidu nebude předmětem podpory IS. 
Další zpracování: ne. 
Následuje výsledek vyhodnocení dalšího zpracování. 
Tabulka 5: Přehled procesŧ a vyhodnocení dalšího zpracování 
Pořadí Název procesu Další zpracování 
1 Objednávka ano 
2 Úklid stolů ne 
3 Čištění nádobí ne 
4 Rezervace stolů ano 
5 Vyúčtování ano 
6 Reklamace v restauraci ano 
7 Plán akce ano 
8 Propagace akce ano 
9 Přímá příprava prostor ne 
10 Uzavření akce ano 
11 Ozvučení ne 
12 Projekce ne 
13 Osvětlení ne 
14 Reklamace akcí ano 
15 Rezervace vstupenek ano 
16 Docházka ano 
17 Výplata mezd ano 
18 Záznam zákazníků a dodavatelů ano 
19 Sklad ano 
20 Příjem/propuštění zaměstnance ano 
21 Údržba zařízení ano 
22 Pronájem prostor ano 
23 Objednávka služeb ano 
24 Úklid ne 
Zdroj: vlastní 
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3.3. Analýza 4P 
Marketingový mix bude v této práci vyuţit pro nalezení kritických částí IS/ICT 
pro sledovaný podnik. Práce se tedy bude zabývat pouze těmi částmi „čtyř P“, 
které mohou pomoci tyto prvky nalézt. Nejde zde tedy o klasické pouţití této metody. 
3.3.1. Produkt (Product) – Hodnota pro zákazníka 
Na produkt restauračního zařízení lze nahlíţet z více rŧzných úhlŧ. Jako produkt 
by bylo moţné pouţít hotové jídlo, načepované pivo, celkovou obsluhu objednávky 
a další. 
Pro potřeby práce se vyuţije pohledu na celkovou objednávku, a to z toho 
dŧvodu, ţe tento pohled je nejvíce provázaný s informačním systémem. Samotný proces 
obsluhy je totiţ často přímo podporován některými elektronickými prvky IS/ICT. 
ROZMANITOST PRODUKTU 
Rozmanitost týkající se obsluhy hostŧ se mŧţe rozvíjet velmi široce. Pokud 
na tento produkt budeme nahlíţet z pohledu hosta, zjistíme, ţe hosté mohou mít 
poţadavky rŧzné a během jejich návštěvy se tyto poţadavky dokonce mohou měnit 
podle měnící se situace. 
Například si host zarezervuje stŧl pro pět osob a předpokládá večeři pro kaţdého 
z nich. Během večera se však mohou objevit další hosté s touhou se k ostatním připojit. 
Následně je moţné, ţe bude vše zaplaceno dohromady či rŧzně, v nesčetných 
variantách. Tyto skupinky se také mohou chtít dělit na menší uskupení. 
Pokud předpokládáme, ţe náš informační systém má pomáhat personálu v jeho 
efektivní práci, musí být tento systém schopen s takovými změnami pracovat 
co nejlépe. 
JAKOST PRODUKTU 
Pro zhodnocení kvality obsluhy se bude uvaţovat několik základních parametrŧ: 
 rychlost, 
 bezchybnost, 
 příjemné pŧsobení na hosta. 
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Právě první dva parametry mohou být ovlivňovány IS/ICT v kladném, ale bohuţel 
i záporném směru. Je tedy vhodné se zabývat blíţe moţnostmi a hrozbami, které 
jednotlivé informační systémy nabízí právě pro tento proces. Dlouhé prodlevy v obsluze 
a chyby při objednávkách nebo placení se totiţ mohou negativně projevit na 
návštěvnosti podniku kritickou měrou. 
SLUŢBY 
S obsluhou hostŧ se také mohou pojit další doprovodné sluţby. Například je 
moţné poskytnout nějakou informaci rychle dostupnou na internetu (kdy jede hostu 
spoj, jak hraje jeho oblíbený fotbalový tým, jaká je předpověď počasí na sobotní 
procházku a velké mnoţství dalších informací). 
Je jasné, ţe personál restaurace by neměl fungovat jako informační centrum, 
protoţe vyhledávání podobných informací často nemŧţe být z časových dŧvodŧ v jejich 
silách, ale taková sluţba a ochota pomoci mŧţe utvrdit zákazníka v tom, ţe právě tento 
podnik je ten nejlepší. 
Rezervace bude další doprovodnou sluţbou. Pro všechny tyto účely bude zřejmě 
vhodné, aby za barem byla pracovní stanice napojená na rezervační systém a internet. 
3.3.2. Cena (Price) – Náklady pro zákazníka 
Analýza cen obsluhy je jistě vyjádřitelná, ale zde se práce zaměří na ceny 
produktŧ v podniku obecně. 
Informační systém mŧţe být určitým zpŧsobem přínosem pro analýzu cen. Pokud 
by informační systém dodaný jako hotové řešení obsahoval takové funkce, které 
dokáţou pomoci managementu podniku v rozhodování při nastavení hladiny cen 
pomocí hodnotové tvorby ceny (viz kapitola 2.4.2), jistě by cena dodaného řešení 
vzrostla o poměrně vysoké procento. 
Vzhledem k výše zmíněnému faktu a skutečnosti, ţe se podnik bude řadit 
prozatím mezi podniky malé, by náklady na funkce týkající se sloţitějšího řízení 
nekorespondovaly s příjmy podniku. Ovšem elektronický nástroj spadající do IS/ICT, 
který bude alespoň částečně manaţerovi nápomocen při takových analýzách, bude 
nejspíše kancelářský software typu MS Office. 
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Zde tedy bude systém v dané cenové kategorii schopen nabídnout spíše potřebné 
informace pro metodu nákladové tvorby ceny tak, ţe bude nabízet skladbu hotových 
jídel a vyčíslit tedy alespoň materiálové náklady. 
3.3.3. Místo (Place) – Pohodlí 
Z POHLEDU NABÍDKY PODNIKU 
Přímý prodej bude v tomto podniku jedinou variantou. Prodej pomocí 
prostředníkŧ se provozovat nebude. 
Pohodlí pro hosta spojené s lokalitou provozovny poskytovanou informačním 
systémem mŧţe vypadat například tak, ţe na webech poskytujících mapy a informace 
o podnicích budou správné a přehledné informace o tom, kde se provozovna nachází 
a jakými prostředky mohou hosté pouţít pro cestu k podniku. 
Weby lze pouţít samozřejmě také k poskytnutí dalších informací, které mohou 
hostu pomoci se rozhodnout pro návštěvu právě tohoto zařízení. Především jsou to 
jídelní a nápojový lístek nebo polední menu. 
Co se týká prostředí podniku, lze nabídnou část IS/ICT k pouţití i hostŧm, čímţ se 
zvýší konkurenceschopnost podniku. To znamená poskytnout například připojení 
k internetu, případně zařízení připojené k internetu. 
Z POHLEDU POPTÁVKY PODNIKU 
V momentě, kdy podnik rozšíří svoji pŧsobnost o více provozoven, bude na 
místěmoţnost sledování jednotlivých skladŧ a jejich stavŧ zásob a informací 
o jednotlivých dodavatelích.Správné zásobování mŧţe mít kritický vliv na kvalitu 
poskytovaných sluţeb i na celkové náklady podniku. Zda tyto funkce budou nutné jiţ 
pro jednu provozovnu se rozhodne na základě nákladŧ a moţného přínosu, ale do 
budoucna musí být systém o tyto funkce minimálně rozšiřitelný. 
3.3.4. Propagace – Komunikace 
Jedním ze základních pilířŧ propagace podniku budou jistě webové stránky 
a nástroje umístěné na internetu obecně. Propagace touto formou mŧţe být účinná 
i v relativně malých nákladech, ale samozřejmě se mŧţe dostat i do vysokých 
vynaloţených částek. 
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WEBOVÉ STRÁNKY PODNIKU 
Webové stránky podniku by měly být přehledné a také by měly odráţet jeho 
image. Všechny informace je nutné udrţovat aktuální, protoţe jen tak budou mít 
zákazníci a potenciální zájemci o návštěvu pocit, ţe podnik opravdu funguje a „dýchá“. 
Administrace stránek by tedy měla být co nejjednodušší, aby nebyly aktualizace 
odsouvány z dŧvodu nepohodlí. 
Na hlavní podnikový web je vhodné umístit informace typu: 
 jídelní a nápojový lístek, 
 denní menu, 
 program akcí, 
 aktuality, 
 kontakty a základní informace, 
 návody nebo typy, jakých zajímavých moţností lze v rámci cestování 
vyuţít při návštěvě podniku, 
 rezervační systém stolŧ (případně i rezervační systém lístkŧ na kulturní 
akce), 
 fotogalerii (především je dobré zdokumentovat prostory objektu 
a fotografie z vybraných kulturních akcí), 
 reference. 
PORTÁLY TŘETÍCH STRAN 
Dále existuje celá řada webových stránek zabývajících se hromaděním 
a poskytováním informací o restauracích a klubech. Velká část z nich navíc umoţňuje 
pouţití zcela zdarma a jsou vyuţívány velkými masami lidí. Takovými weby jsou 
například: 
 weby nabízející polední menu a základní informace restaurací, 
o jdemenaobed.cz, 
o lunchtime.cz, 
o publife.cz, 
 weby nabízející informace o rŧzných kulturních záţitcích, 
o kudyznudy.cz, 
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o bitessko.com, 
o kulturniakce.cz, 
 weby s informacemi o podnicích obecně, 
o firmy.cz, 
o hudebnistage.cz, 
 weby poskytující mapy a informace o zájmových bodech, 
o maps.google.com, 
o mapy.cz. 
 sociální sítě, 
o facebook.com, 
o twitter.com. 
Některé webové portály mají i další výhodu. Lze je pouţít jednodušeji z „chytrých 
telefonŧ“. Pro tyto weby jsou vytvořeny aplikace usnadňující jejich pouţití na malých 
přenosných zařízeních. 
PLAKÁTY A LETÁKY 
Jednoduché letáky a plakáty je podnik jistě schopen si vytvořit i sám. Není k tomu 
potřeba dokonce ţádný drahý software. Plně postačí nějaký software pro editaci 2D 
grafiky.  
Jedním z nejznámějších je Photoshop, ale je také jedním z nejdraţších. Pokud se 
tedy nebude grafickým zpracováním zabývat někdo v podniku profesionálně (například 
při úpravě fotografií), není tak drahého softwaru zapotřebí. Například program GIMP, 
který lze pouţít zdarma je plně dostačující a obsahuje všechny základní nástroje, které 
lze pouţít i ve Photoshopu. 
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3.4. SWOT analýza 
 Příleţitosti (O) 
 Vyuţít co nejvíce 
potenciál místního trhu, 
 přilákat klienty 
i z vzdálenějších míst. 
Hrozby (T) 
 Zklamání (a ztráta) 
hostŧ nedostatečně 
kvalitní  obsluhou, 
 ztráta hostŧ 
vyţadujících moderní 
technologie. 
Slabé stránky (W) 
 Velká variabilita 
skupin hostŧ 
(nepřehlednost účtŧ), 
 manuální počítání účtŧ 
mŧţe být nepřesné 
a pomalé. 
WO strategie 
 
WT strategie 
 Automatizace 
některých úkonŧ při 
obsluze hostŧ pro 
sníţení prodlev 
a nepřesností, 
 efektivní podpora 
změn osazení stolŧ 
automatizovaným 
systémem. 
Silné stránky (S) 
 Region s dostatečnou 
komunikační 
infrastrukturou, 
 umístění provozovny 
v centru města 
s historickými 
památkami. 
SO strategie 
 Webové stránky 
s dostatečnými 
kontakty, 
 přidat na webové 
stránky část, kde bude 
moci administrátor 
přidat informace pro 
turisty o moţnostech 
s podnikem na trase. 
ST strategie 
 Instalace Wifi sítě 
dostupné pro hosty 
podniku. 
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4. Vlastní návrh řešení, přínos návrhu řešení 
4.1. Informační strategie 
4.1.1. Fáze projektu zavedení IS/ICT 
Vývoj směřující ke konečné podobě podniku je rozplánován do tří let (viz kapitola 
3.1.1). Projekt tedy mŧţe být rozdělen do tří oblastí v jednotlivých letech chronologicky 
podle čísel na následujícím obrázku. 
Nadpis
N
ah
o
ru
3300,0 mm × 1900,0 mm
3300,0 mm × 1900,0 mm
3300,0 mm × 1900,0 mm
3300,0 mm × 1900,0 mm
1900,0 mm × 1644,4 mm
1900,0 mm × 1644,4 mm
1900,0 mm × 1
644,4 mm
2450,0 mm × 1350,0 mm
2450,0 mm × 1350,0 mm
2450,0 mm × 1350,0 mm 2450,0 mm × 1350,0 mm 2450,0 mm × 1350,0 mm
2450,0 mm × 1350,0 mm
N
ah
o
ru
500MM – zdvih:  6000MM – délka
500MM – zdvih:  6000MM – délkaNahoru
Nahoru
1700,0 m
m
 ×
1700,0 m
m
1700
,0 mm
 ×
1700
,0 mm
4
5
6
 
obrázek 11: Fáze projektu 
Zdroj: vlastní 
Jednotlivé fáze však musí být naplánovány tak, aby implementace v dalších 
částech nenarušila provoz v jiţ zavedených segmentech. 
2 
3 
1 
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4.1.2. Moţnosti rozšíření podniku 
Parametry IS/ICT by měly být nastaveny na úroveň umoţňující kooperaci 
s dalšími pobočkami, o které by podnik v budoucnu mohl být rozšířen. 
4.1.3. Hlavní procesy 
Protoţe hlavní činností podniku je poskytování sluţeb v oblasti pohostinství, 
budou hlavní procesy s tímto spojené prvořadým cílem efektivní podpory z hlediska 
IS/ICT. 
4.1.4. Zpŧsob pořízení informačního systému 
Vzhledem k tomu, ţe podnik nebude svojí činností v základu nijak ojedinělý, 
bude moţné vyuţít jednu z nejlevnějších forem pořízení informačního systému, a to 
výběr jiţ hotového řešení, kdejsou náklady na vývoj rozprostřeny mezi mnoho 
zákazníkŧ softwarové firmy. 
4.1.5. Wifi 
Internet a sítě obecně jsou jiţ dnes běţně uţívány zařízeními, které lidé nosí 
s sebou, a to především tzv. "chytré telefony" a notebooky. Nejen mladí lidé vnímají 
přítomnost neplaceného bezdrátového připojení k internetu v restauracích a podobných 
podnicích téměř jako standard.  
Při konání kulturních akcí mŧţe být také mnohdy ţádoucí pouţití některého 
z přenosných zařízení uţívajících počítačovou síť. 
Pro udrţení kroku s konkurencí a zefektivnění práce je tedy zavedení wifi 
v podniku na místě. 
4.2. Výběr ERP systému 
4.2.1. Kritéria hodnocení 
Pořizovací cena s cenou provozní budou jistě jedny ze zásadních kritérií pro výběr 
systému. Obzvláště zde bude cena dŧleţitá, protoţe podnik je pouze poměrně malého 
charakteru. 
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Podnikatel nezamýšlí zŧstat u jediného podniku.Pro budoucnostje v jeho zájmu 
také moţnost rozšíření o další moduly, ale případně také přestup na vyšší verzi 
dodavatelova řešení.  
Uţivatelská přívětivost je v úzkém spojení s efektivitou práce a dalo by se říci, ţe 
tohle kritérium mŧţe mít i podstatný vliv nejen na morálku pracovníkŧ. Ti se systémem 
pracují a budou pomocí něj také vzájemně komunikovat. Především pak v době denních 
špiček je tedy uţivatelská přívětivost velmi dŧleţitá, protoţe personál se potřebuje 
soustředit a zároveň především obsluha by měla být schopna vyzařovat spíše pozitivní 
energii na hosty, coţ při nedorozuměních skrze systém lze zvládat jen velmi obtíţně. 
Systém by měl být stabilní, ale i přesto se mŧţe stát, ţe některá část nebo dokonce 
celý systém zkolabuje. To je dŧvod, proč doprovodné sluţby jako je online podpora 
a servis u zákazníka musí být na slušné úrovni. 
Dále je pak třeba zaměstnance dŧkladně proškolit. Dodavatelé zpravidla poskytují 
ke svým produktŧm školení. Kvalitu proškolení není vhodné podcenit. Návratnost 
investic vynaloţených na systém by se sniţovala, pokud by uţivatelé nebyly schopni 
vyuţít všech funkcí, které jsou jim k dispozici. 
Rychlost systému je velmi dŧleţitá, protoţe pokud bude personál muset čekat na 
odezvu systému, bude moţná inklinovat k prostému pouţití papíru a tuţky. Nehledě na 
fakt, ţe rychlost obsluhy by se ve špičce mohla rapidně sníţit. 
Bezpečnost dat a informací je jiţ od dlouho skloňována ve všech pádech. Musíme 
se zajímat nejen o moţnosti odcizení dat, ale také o bezpečnost z hlediska havárií 
rŧzného druhu a ztrátu dat například v dŧsledku poškození zařízení. Data by měla být 
uloţena a odesílána v takové formě, aby nebyla čitelná nepovolaným osobám, které se 
mohou náhodně či záměrně k datŧm dostat – tedy dostatečně šifrována. 
Neopomenutelná je i pravidelná záloha dat v dŧvěryhodném prostředí. Systém tedy 
musí tyto funkce podporovat. 
Funkce podporující hlavní procesy v podniku se budou týkat především obsluhy 
a kasírování hostŧ (modul restaurace) a skladŧ. Nelze, ale zanedbat také účetnictví nebo 
funkce pracující s daty o zaměstnancích. 
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JEDNOTLIVÁ KRITÉRIA 
Z výše uvedeného popisu je patrné, ţe kritérií bude více neţ deset a podle kapitoly 
2.6.7 tedy bude vhodné pouţít pro stanovení vah pro kritéria tzv. strom kritérií neboli 
metoda postupného rozvrhu vah. Podle této metody tedy budou kritéria seskupena do 
několika skupin podle příbuznosti jejich věcné náplně: 
 cena, 
o pořizovací cena, 
o provozní cena, 
 rozšíření, 
o rozšíření o další moduly, 
o upgrade na vyšší verzi systému, 
 moduly, 
o restaurace, 
o zaměstnanci, 
o účetnictví, 
o sklady, 
 bezpečnost, 
o šifrování, 
o záloha dat, 
 sluţby, 
o online podpora, 
o servis u zákazníka, 
o školení, 
 základní vlastnosti, 
o uţivatelská přívětivost, 
o rychlost, 
o stabilita. 
4.2.2. Hodnocení kritérií 
Většina kritérií je vesměs kvalitativního charakteru. Pro hodnocení kritérií se uţije 
stupnice od jedné do pěti. Hodnota jedna bude znamenat nejvyšší kvalitu u daného 
kritéria a hodnota pět se uţije v případě, ţe kritérium u dané varianty řešení bude 
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nejhorší moţné. Výsledné hodnocení bude na stejné stupnici a za vyhovující budou 
povaţovány pouze produkty s hodnocením niţším neţ 2,5. 
4.2.3. Váhy 
Jak jiţ bylo v předchozí podkapitole řečeno, bude pouţito metody stromu kriterií. 
Následně se tedy určí váhy pro jednotlivé skupiny kritérií a posléze váhy k jednotlivým 
kritériím uvnitř skupin. Pro určení vah v kaţdé skupině a celku se pouţije metoda 
párového srovnávání. Rozhodnutí o tom, které kritérium je upřednostněno před jiným, 
bylo provedeno na základě konzultací s majitelem podniku. 
Tabulka 6: Fullerŧv trojúhelník pro skupiny kritérií 
Kritérium Cena Rozšíření Moduly Bezpečnost Sluţby 
Základní 
vlastnosti 
Počet 
preferencí 
Cena  1 1 0 1 0 3 
Rozšíření   0 0 0 0 0 
Moduly    0 1 0 2 
Bezpečnost     1 1 5 
Sluţby      0 1 
Základní 
vlastnosti 
 
     
4 
Zdroj: vlastní 
Počet srovnání pro skupiny= 
      
 
    (výpočet viz kapitola 2.6.6) 
Tabulka 7:Váhy pro skupiny kritérií 
Kritérium Cena Rozšíření Moduly Bezpečnost Sluţby 
Základní 
vlastnosti 
Váhy(výp. viz 
kapitola 2.6.6) 
0,19 0,05 0,14 0,29 0,1 0,24 
Zdroj: vlastní 
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Počet srovnání pro skupinu ceny = 3 
Tabulka 8: Váhy – skupina ceny 
Kritérium 
Pořizovací 
cena 
Provozní cena 
Počet 
preferencí 
Váhy 
Pořizovací cena  0 0 0,33 
Provozní cena   1 0,67 
Zdroj: vlastní 
Váhy budou stejné pro všechny ostatní skupiny o dvou kritériích, proto se u těchto 
malých skupin nebude dělat znovu výpočet. Pouze se stanoví preferované kritérium 
a váhy budou uvedeny aţ v souhrnné tabulce. 
 
Počet srovnání pro skupinumoduly = 6 
Tabulka 9: Váhy – skupina moduly 
Kritérium Restaurace Zaměstnanci Účetnictví Sklady 
Počet 
preferencí 
Váhy 
Restaurace  1 1 1 3 0,4 
Zaměstnanci   0 0 0 0,1 
Účetnictví    1 2 0,3 
Sklady     1 0,2 
Zdroj: vlastní 
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Počet srovnání pro skupinu služby = 3 
Tabulka 10: Váhy – skupina sluţby 
Kritérium 
Online 
podpora 
Servis u 
zákazníka 
Školení 
Počet 
preferencí 
Váhy 
Online 
podpora 
 
0 0 0 0,17 
Servis u 
zákazníka 
 
 0 1 0,33 
Školení    2 0,5 
Zdroj: vlastní 
Počet srovnání pro skupinu základní vlastnosti = 3 
Tabulka 11: Váhy– skupina základní vlastnosti 
Kritérium 
Uţivatelská 
přívětivost 
Rychlost Stabilita 
Počet 
preferencí 
Váhy 
Uţivatelská 
přívětivost 
 
1 0 1 0,33 
Rychlost   0 0 0,17 
Stabilita    2 0,5 
Zdroj: vlastní 
Nyní kdyţ jsou stanoveny váhy pomocí metody párového srovnání pro skupiny 
i kritéria uvnitř skupin, lze se vrátit zpět k metodě strom kritérií a určit výsledné váhy 
kritérií. To znamená, ţe se vynásobí jednotlivé váhy kritérií s váhami skupin, do kterých 
daná kritéria spadají. 
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Tabulka 12: Výsledné váhy všech kritérií 
Skupina 
kritérií 
Váhy 
skupin 
kritérií 
Kritéria 
Váhy 
kritérií 
v rámci 
skupin 
Výsledné 
váhy 
Cena 0,19 
Pořizovací cena 0,33 0,06 
Provozní cena 0,67 0,13 
Rozšíření 0,08 
Rozšíření o další moduly 0,67 0,05 
Upgrade na vyšší verzi systému 0,33 0,03 
Moduly 0,14 
Restaurace 0,4 0,06 
Zaměstnanci 0,1 0,01 
Účetnictví 0,3 0,04 
Sklady 0,2 0,03 
Bezpečnost 0,29 
Šifrování 0,33 0,1 
Záloha dat 0,67 0,19 
Sluţby 0,1 
Online podpora 0,17 0,02 
Servis u zákazníka 0,33 0,03 
Školení 0,5 0,05 
Základní 
vlastnosti 
0,24 
Uţivatelská přívětivost 0,33 0,08 
Rychlost 0,17 0,04 
Stabilita 0,5 0,12 
Zdroj: vlastní 
4.2.4. Varianty pro rozhodování 
Podle posledního dostupného článku o trhu s ERP systémy zpracovaného Petrem 
Sodomkou a Hanou Klčovou z konce roku 2012, který je zveřejněný na webu Centra 
 63 
pro Výzkum Informačních Systémŧ, jsou největšími hráči na trhu s ERP systémy pro 
malé firmy v České republice firmy Asseco Solutions s jejich produkty Helios, ABRA 
Software s produkty ABRA a dále Altus Software s produktem Altus Vario. To je také 
patrné z následujícího obrázku. Jak bylo zjištěno u online poradce na stránkách 
varion.cz, Altus Varion neobsahuje přímo podporu restauračních procesŧ, následkem 
čehoţ, lze tento produkt vyřadit. U ostatních produktŧ se nepředpokládá rozloţení 
nákladŧ na zákazníky v takové míře jako u prvních dvou největších dodavatelŧ z toho 
dŧvodu, ţe trţní podíl těchto ostatních firem je značně niţší. Proto budou vyřazeny 
i firmy s poměrně malým trţním podílem pod 10%. Do variant pro další rozhodování 
budou tedy brány v úvahu pouze produkty firem ABRA Software a Asseco Solutions. 
(6) 
 
Obrázek 12: Trh s ERP systémy 
Zdroj: (10) 
ABRA SOFTWARE 
Tato firma poskytuje čtyři základní systémy G1, G2, G3, G4. Systém G1 je určen 
pro ţivnostníky a další verze jsou uţ pro podniky spravující podvojné účetnictví. 
V tomto případě je tedy vhodná varianta ABRA G1. 
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ASSECO SOLUTIONS 
Firma nabízí opět několik řešení, ale pro daňovou evidenci je příhodný systém 
Helios Red.Pro podporu restauračních procesŧ je vhodný Helios BlueGastro, který ale 
bohuţel neobsahuje funkce pro práci s daňovou evidencí. Oba systémy jsou schopné 
spolupracovat a vzájemně se doplnit. 
Obě zmíněná řešení (ABRA i Helios) obsahují pouze základní moduly vhodné pro 
většinu podnikŧ dané velikosti. Podpora procesŧ jako jsou například ty, které probíhají 
v restauraci, v těchto základních variantách obsaţena není. Ale je zde moţnost tyto další 
části systému přikoupit formou tzv. modulŧ nebo přidaného řešení pro tyto účely. 
Dále se tedy popíší obě varianty včetně všech poţadovaných částí, aby bylo 
moţno provést hodnocení dle kritérií nastavených v kapitolách 4.2.1, 4.2.2 a 4.2.3. 
4.2.5. ABRA G1 
ABRA G1 je systém určen pro ţivnostníky a obsahuje funkce pracující s daňovou 
evidencí. Všechny produkty ABRA G1–4 vycházejí z řady produktŧ ABRA Gx, coţ 
znamená, ţe přechod na vyšší verzi je poměrně bezproblémový. Zároveň tato skutečnost 
znamená, ţe při práci na vylepšeních pro vyšších řady se tyto vylepšení projeví i na té 
nejniţší verzi softwaru. Jedná se o bezpečnost, robustnost a rychlost, které by měly být 
všem řadám společné. Produkt ABRA G1 pracuje se stejnými databázovými 
technologiemi jako ABRA G3. Slibuje maximální spolehlivost a stabilitu. (11) 
Další výhodou je, ţe lze pouţít rozšiřující moduly stejné jako pro ostatní verze. 
Mŧţe jít například o pokročilou funkcionalitu modulŧ CRM a Call centrum nebo 
analýza Business Intelligence. (14) 
Nové verze, moduly nebo i vyšší řady systému mají jednotné ovládání. ABRA je 
vyvíjena takovým zpŧsobem, aby rozšíření systému znamenala minimální nároky na 
zácvik obsluhy. (14) 
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Tabulka 13: ABRA G1 –Základní moduly v ceně 
Modul: Cena bez DPH: 
Jádro (zahrnuje i adresář, nástroje pro administraci a přizpůsobení systému) 1.990 Kč 
Daňová evidence 
 
Banka a homebanking 
 
Pokladna 
 
Majetek 
 
Nákup 
 
Prodej 
 
Kniha jízd 
 
Zdroj: (10) 
Dále se vypíší ceny modulŧ, které budou ţádoucí pro konkrétní případ podniku 
popisovaného v této práci. Ostatní moduly, které jsou dostupné, ale nebudou vyuţity se 
zde neuvedou. 
Tabulka 14: ABRA G1 – rozšiřující moduly 
Modul: Cena: Poznámka:Ceny jsou uvedeny bez DPH 
– kontrola kompletnosti došlého 
dokladu 
990 Kč 
 
– billing – automatické generování 
dokladů 
14.990 Kč jednorázový příplatek* 
– řízení pohledávek 2.990 Kč jednorázový příplatek* 
Skladové hospodářství 1.990 Kč   
Maloobchodní prodej 2.990 Kč   
– restaurační prodej 2.990 Kč jednorázový příplatek* 
Gastrovýroba 7.990 Kč   
Mzdy a personalistika 990 Kč   
– 25 pracovních poměrů 2.990 Kč příplatek, lze násobit 
– import mzdových údajů z MS Excel 1.990 Kč jednorázový příplatek* 
Celkem (včetně jádra) 35.990 KČ 
 
Zdroj: (10) 
Následuje tabulka se sluţbami, které ABRA Soft nabízí k jejich produktu ABRA 
G1 společně s cenami. Opět se zde neuvedou sluţby, které nebudou vyuţity. 
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Pozn.: firma pořádá vzdělávací semináře zdarma. 
Tabulka 15: ABRA G1 – sluţby 
Pravidelné roční služby Poznámka Ceny jsou uvedeny bez DPH 
Licenční služba 29% Za rok =10.437 Kč 
Pravidelné měsíční služby Poznámka 
 
Garance servisního zásahu do 8 
hodin 
3.900 Kč / 
za měsíc 
popis služby viz smlouva 
Garance aktualizací 
3.800 Kč / 
za měsíc 
pouze přes internet, popis služby 
viz smlouva 
Archivace dat 
1.300 Kč / 
za měsíc 
popis služby viz smlouva 
Správa DB Firebird 
2.900 Kč / 
za měsíc 
popis služby viz smlouva 
Celkem měsíčně 11.900 Kč Za rok = 142.800 
Služby konzultantské Poznámka 
 
Konzultační služby 
1.450 Kč / 
hodinu 
  
Vzdálený zásah HelpDesku 
v délce do 15 minut 
450 Kč / 
za zásah 
  
Vzdálený zásah HelpDesku 
v délce do 30 minut 
800 Kč / 
za zásah 
  
Dopravné – paušál za výjezd 
590 Kč / 
za výjezd 
  
Dopravné – příplatek za kilometr 
10 Kč / 
za kilometr 
počítá se vzdálenost tam i zpět 
Práce mimo pracovní dobu 
příplatek za práci mimo pracovní dobu (8–17) 25%, 
o víkendu 50% a ve státní svátek 100% 
Zdroj:  (10) 
MINIMÁLNÍ ROČNÍ PROVOZNÍ NÁKLADY 
Celkové minimální roční náklady při nastavených poţadovaných sluţbách jsou 
153.237 Kč (součet ročních nákladŧ viz Tabulka 15: ABRA G1 – sluţby) 
RESTAURAČNÍ PRODEJ (MODUL) 
Agendy restauračního prodeje umoţňují personálu prŧběţné evidování 
objednávek hostŧ u jednotlivých stolŧ a při odchodu bezchybně spočítat jejich útratu 
s vystavením účtu. (20) 
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Hlavními přínosy pro uţivatele jsou: 
 podpora pro dotykový display a dotykové kasy, 
 grafické rozvrţení stolŧ a prodejních míst, které pak slouţí jako funkční 
tlačítka, 
 technologie "Smart line"pro jednoduché a rychlé ovládání pokladny, 
 automatické nebo uţivatelské označování ţidlí u stolŧ, moţnost otevření 
neomezeného počtu účtenek u jednoho stolu, 
 individuální přizpŧsobení tlačítek dotykové kasy, 
 je zde moţnost rozdělování, slučování stolŧ, ale také převedení k jinému 
stolu, 
 účtenky pro zákazníky mají volitelný vzhled a obsah, 
 zrcadlo pro zpracování předávací inventury mezi směnami přímo na kase, 
 přímé napojení na Gastrovýrobu. (20) 
Funkce a vlastnosti restauračního prodeje: 
 rozdělení pokladních míst na jednotlivé provozy, sdílení prodejních míst 
obsluhujícími, 
 lze prodávat z několika skladŧ na jednu účtenku, 
 platby, šeky nebo stravenky, 
 přehled o trţbách, 
 změna obsluhy rychlým a jednoduchým zpŧsobem – předávací inventura 
mezi směnami číšníkŧ, 
 uzávěrka prodeje a odvod trţeb, 
 jsou zde připojitelné potřebné periferie (pokladní a fiskální tiskárna, 
zákaznický display, pokladní zásuvka, snímač magnetických karet, 
bankovní platební terminál, 
 rychlé uzamčení kasy, 
 přesné a automatické zaúčtování prodejŧ na kase a pohybŧ gastrovýroby 
do účetnictví. (20) 
 68 
MZDY A PERSONALISTIKA (MODUL) 
Tento modul zajišťuje zpracované mzdy, mzdové evidence, odvody pojištění, 
sráţky z mezd a další. Uchovávají a zpracovávají se zde informace o pracovnících, 
druhy a kombinace pracovních poměrŧ, dovolené, nemocenské, pracovní úrazy, atd. 
(18) 
Hlavními přínosy pro uţivatele jsou: 
 mzdové a personální evidence lze přizpŧsobit potřebám organizace, 
 elektronické výkaznictví pro státní instituce, 
 lze vypočítat úkolová mzda přímo z výkonŧ pracovníkŧ například na 
základě docházkových systémŧ, 
 jednotná uzávěrka mezd, zpracovávající vstupní data a příprava všech 
výstupŧ, platebních příkazŧ a provedení zaúčtování, 
 uzávěrka lze zrušit, opravit a opakovat, 
 agenda pro rychlé zobrazení souhrnných měsíčních údajŧ o mzdách firmy, 
 moţnost napojení na automatizovaný docházkový systém. (18) 
Některé další funkce: 
 evidence více pracovních poměrŧ k jednomu zaměstnanci, 
 výpočet mzdy ve směnovém provozu, včetně nepravidelných směn, 
 přihlášky a odhlášky k pojištění, 
 automatický výpočet ročního zúčtování daní, 
 zobrazení historie změn u klíčových poloţek, 
 aktualizace dle platné legislativy. (18) 
SKLADOVÉ HOSPODÁŘSTVÍ (MODUL) 
Pro práci s poloţkami jsou k dispozici doklady Příjemek, Dodacích listŧ, 
Převodek mezi sklady a také doklady pro rychlé zpracování inventury. (22) 
Hlavními přínosy pro uţivatele jsou: 
 okamţitý přístup ke stavu poloţek, 
 rychlé zobrazení dokladŧ a pohybŧ přímo ze skladové karty (moţnost 
úprav), 
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 více jednotek ke skladové poloţce a jejich libovolné pouţití na dokladech, 
 moţnost opravovat a mazat vystavené skladové doklady, 
 pruţný systém výpočtu skladové ceny a uzávěrek, 
 nastavení dŧsledné odpovědnosti za sklad pomocí přístupových práv 
a přiřazených skladových dokladŧ. (22) 
Některé další funkce: 
 vedení libovolného počtu skladŧ a individuální nastavení, 
 práce se skupinami poloţek, 
 evidence dodavatelŧ a odběratelŧ u jednotlivých skladových poloţek, 
 výrobní skladové doklady s moţností přímého napojení na rŧzné druhy 
výroby (v tomto případě Gastrovýroby), 
 řada reportŧ ze skladu, včetně tisku stavu skladu zpětně k datu a jiné. (22) 
DOPORUČENÁ KONFIGURACE PRACOVNÍ STANICE A SERVERU 
Při provozu v jednouţivatelském reţimu není nutné pořizovat samostatný server. 
V tomto podniku se ale předpokládá, ţe uţivatelé budou minimálně dva a mohou 
přistupovat k systému současně, protoţe na jedné stanici poběţí pokladna a provozní 
bude potřebovat přistupovat k dalším datŧm ze svého zařízení. Tudíţ bude nutné pořídit 
server. V nabídce ABRA Software jsou dva servery o rozdílném výkonu. Zde bude 
velmi pravděpodobně dostačovat méně výkonný typ. Bohuţel v popisu tohoto serveru 
není přesně popsán typ zdroje, který server pohání, ani cena záloţního zdroje energie. 
Určení záloţního zdroje bude tedy spíše orientační. (11) 
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Tabulka 16: ABRA G1 – pracovní stanice 
Hardware 
CPU 2 a více jader 
HDD SATA 7,2 Krpm; 160 GB 
RAM 4 GB 
rozlišení 1280 x 1024 
Software 
OS Windows 7 
Ostatní 
SW 
MS Excel nebo Open Office, IE 7 a 
vyšší 
Zdroj: (11) 
Méně výkonný server z nabídky ABRA Software bude popsán a později pouţit 
jako výchozí informace o doporučené konfiguraci serveru pro systém ABRA G1. 
Tabulka 17: ABRA G1 – server 
Procesor Intel Xeon E3 3,1 GHz w/HT (čtyři jádra) 
Čipová sada Intel C204 
Paměť 16 GB 
Pevný disk 1,5 TB SATA III RAID 1 
Síťová karta 2 x 1 Gbit/s 
Zdroj: (11) 
4.2.6. Helios Red + BlueGastro 
Informace o produktech a cenách firmy Asseco Solutions, které jsou k dispozici 
jsou bohuţel velmi chaotické a nedostatečné. 
Helios Red je určen pro zpracování podnikových agend podnikatelŧ, malých a 
středních firem vyuţívajících účetnictví nebo daňovou evidenci. Není oborově zaměřen. 
Lze libovolně modifikovat dle potřeb zákazníka. Je to modulární stavebnicový systém s 
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intuitivním ovládáním. V následujícím přehledu se vyčtou základní poţadované moduly 
včetně jejich ceny. (13) 
Tabulka 18: Helios RED – moduly 
Modul Cena [Kč bez 
DPH] 
Jádro Helios Red Zdarma 
Adresář firem Zdarma 
2 úrovně členění Zdarma 
Síťová verze Zdarma 
Daňová evidence 1.900 
Bez zápisu a změn (pro prohlíţení) 2.400 
Bankovní operace 1.900 
Kniha faktur a pokladna 1.900 
Fakturace 1.900 
Nákup a prodej 6.300 
Mzdy a personalistika do 25 výplat 6.300 
Nepravidelná pracovní doba 4.400 
Majetek 5.300 
Kniha jízd (jedno vozidlo) 1.000 
Další uţivatel 3.000 
Celkem 36.300 
Zdroj: (12) 
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Tabulka 19: Helios ceník sluţeb 
Instalace a reinstalace programŧ započatá pŧlhodina 1050 Kč 
Konzultace programŧ započatá pŧlhodina 1050 Kč 
Individuální zaškolení k programŧm započatá pŧlhodina 1050 Kč 
Vzdálená správa započatá pŧlhodina 500 Kč 
Výjezd k zákazníkovi Kaţdý samostatný výjezd 600 Kč 
Cestovní výlohy Cena za 1 km 10 Kč 
Zdroj: (12) 
Helios BlueGastro spolupracuje s mnoţstvím externích systémŧ, např. 
s výčepními automaty, kamerami, kartovými systémy. Tento informační a pokladní 
systém je určen především pro restaurace. Intuitivní ovládání, online objednávky u stolu 
hosta nebo analýza konzumace i celé provozovny jsou jedny z výhod Blue Gastro 
řešení. (15) 
BlueGastro obsahuje následující moduly v ceně 15.000 Kč: Restaurační systém, 
Skladové hospodářství, Receptury, Věrnostní systém, Zaměstnanecká strava, Dotyková 
pokladna, Retail pokladna, EURO pokladna, WEB on–line objednávky, Komunikace 
s identifikačními čipovými kartami, PDA – mobilní číšník, Evidence stravy. (19) 
MINIMÁLNÍ ROČNÍ PROVOZNÍ NÁKLADY 
Bohuţel firma Asseco Solutions zřejmě neuznává politiku, při které by svým 
potenciálním zákazníkŧm dala k dispozici informace o cenách veřejně a transparentně. 
Ţádné minimální provozní náklady na tento systém nebyly zjištěny a pro účely této 
práce se bude tedy předpokládat, ţe provozní náklady budou pěti násobek ceny systému 
i přesto, ţe tato skutečnost zřejmě není pravdivá. 
To znamená, ţe roční provozní náklady budou určeny na 181.500 Kč. 
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Tabulka 20: Helios– doporučená HW konfigurace serveru 
Procesor Intel Dual–Core a více 
Základní deska RAID – zrcadlení – s "battery module" 
HDD 2 x 300 GB SATA II 10 kRPM 
Operační paměť 2048 MB a více s ECC kontrolou 
Síťová karta 1 Gb 
Záloţní zdroj 1000 VA 
Zdroj: (16) 
Tabulka 21: Helios – doporučená HW konfigurace pracovní stanice 
Procesor 2000 Mhz a vyšší 
HDD 20 GB 
Operační paměť 1024 MB 
Monitor 19", 1280x1024 
Grafická karta 32 MB, 32 bit více 
Síťová karta 1Gb 
Záloţní zdroj 500 VA 
Zdroj: (16) 
4.2.7. Výběr varianty 
Hodnocení proběhne na základě hodnocení jednotlivých kritérií, která byla 
konzultována s majitelem podniku. Dále se hodnoty násobí vahami získanými 
v kapitole 4.2.3 a následně se hodnocení sečtou, čímţ získáme výsledné známky pro 
obě varianty podle kapitoly 4.2.2. 
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Tabulka 22: Hodnocení variant 
Kritéria Váhy 
Hodnocení(přímé/váţené) 
ABRA G1 Helios Red + BlueGastro 
Pořizovací cena 0,06 1 0,06 2 0,12 
Provozní cena 0,13 3 0,39 4 0,52 
Rozšíření o další 
moduly 
0,05 
1 0,05 2 0,1 
Upgrade na vyšší 
verzi systému 
0,03 
2 0,06 3 0,09 
Restaurace 0,06 3 0,18 2 0,12 
Zaměstnanci 0,01 2 0,02 2 0,02 
Účetnictví 0,04 3 0,12 2 0,08 
Sklady 0,03 2 0,06 3 0,09 
Šifrování 0,1 1 0,1 1 0,1 
Záloha dat 0,19 3 0,57 2 0,38 
Online podpora 0,02 2 0,04 2 0,04 
Servis u 
zákazníka 
0,03 
2 0,06 3 0,09 
Školení 0,05 1 0,05 2 0,1 
Uţivatelská 
přívětivost 
0,08 
2 0,16 3 0,24 
Rychlost 0,04 2 0,08 1 0,04 
Stabilita 0,12 2 0,24 2 0,24 
Celkové hodnocení 2,24  2,37 
Zdroj: vlastní 
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Hodnocení obou produktŧ je niţší neţ 2,5 a oba lze tedy podle nastavených 
podmínek povaţovat za vyhovující. Zvolena, ale bude varianta první, a to systém 
ABRA G1, který dosáhl niţší výsledné známky při hodnocení variant. Na základě 
tohoto rozhodnutí budou navrţeny hardwarové a softwarové prostředky a komunikační 
síť. 
4.3. Hardware 
4.3.1. Server 
Po zralé úvaze byl zvolen server přímo z nabídky ABRA Software. To především 
proto, ţe systémy ABRA jsou pro tento server optimalizované, testové a je zde nabízen 
kompletní servis. Na těchto serverech je instalovaný databázový server potřebný pro 
chod ABRA G1. (11) 
Vybrána byla varianta popsána v kapitole 4.2.5 (Tabulka 17: ABRA G1 – server), 
coţ je ten levnější ze dvou nabízených serverŧ s označením Q100. Měl by maximálně 
dostačovat a navíc by zde měla být dostatečná rezerva také pro zřízení dalšího 
virtuálního serveru. (11) 
Cena tohoto serveru je 30.500 Kč (včetně DPH). 
4.3.2. Pracovní stanice 
19" NEC V–TOUCH 1924 5U 
Dotykový LCD display odolný proti stříkající vodě a prachu, ovladatelný 
jakýmkoli předmětem. Rozlišení 1280 x 1024 bodŧ. (22) 
Cena je 11.199 Kč s DPH. (9) 
HP ELITE 7500 MICROTOWER 
 Procesor: Intel Corei3 3220 (3,3 GHz; 2 jádra), 
 operační paměť: 4 GB DDR (max. 16GB), 
 chipset: Intel Z75 Express, 
 pevný disk: 1000 GB; 7200 RPM, 
 síťová karta: Gigabit Ethernet, 
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 operační systém: Microsoft Windows 7 Professional 64 bit, 
 zdroj: 300 W, 
 cena: 13.690 Kč s DPH. (9) 
DELL VOSTRO 3360 
 Notebook pro provozního podniku. 
 procesor: Intel i3 2367M (1,4 GHz; 2 jádra), 
 čipová sada: Intel HM77 Express, 
 operační paměť: 4 GB DDR3 1600 MHz (max. 8 GB), 
 display: 13,3" TFT LCD (1366x768) bodŧ, 
 pevný disk: 320 GB; 7200 RPM, 
 komunikace: Gigabit Ethernet; WiFi 802.11b/g/n, 
 váha: 1,67 Kg, 
 operační systém: Microsoft Windows 7 Professional 64 bit, 
 cena: 18.138 Kč s DPH. (9) 
4.3.3. Tiskárny 
EPSON TM–T88V 
 Velmi úsporná pokladní tiskárna, 
 komunikace: USB 2.0 
 technologie tisku: termální, 
 cena: 7.490 s DPH. (9) 
SAMSUNG SRP–F310 
 Kuchyňská tiskárna, 
 komunikace: ethernet, Wi–Fi, USB, 
 provedení IPX20 (vhodná do nejnáročnějšího prostředí), 
 technologie tisku: termální, 
 interní bzučák, 
 cena: 5.503 Kč s DPH. (21) 
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HP LASERJET PRO 100 M175NW 
 Multifunkční barevné zařízení (tiskárna, skener, kopírka), 
 technologie tisku: laser, 
 komunikace: USB, ethernet, Wi–Fi, 
 cena: 7.290 Kč s DPH. (9) 
4.3.4. Ostatní zařízení 
ACR89 HANDHELD SMART CARD READER 
Univerzální přenosný terminál a čtečka čipových karet se zabudovanou 
klávesnicí. Cena: 3.254 Kč s DPH. (8) 
CYBERPOWER EX850E–FR (2 X) 
 Záloţní zdroj, 
 výstupní výkon: 490 W / 850 VA, 
 3 x eurozásuvka pro záloţní zdroj na baterie i přepěťovou ochranu, 
 ochrana datové linky – RJ–45 
 doba běhu (zatíţení 50% / 100%): 7 / 2 min, 
 cena: 2.229 Kč s DPH. (9) 
NETGEAR WNDR4300 (N750) 
 Wi–Fi router, 
 4x Gigabit LAN, 
 1x WAN, 
 1x USB 2.0, 
 SPI Firewall, 
 NAT Firewall, 
 IEEE 802.11 a ,b , g, n, 
 a další funkce, 
 cena: 2.689 Kč s DPH. (9) 
SEAGATE BUSINESS STORAGE NAS 2TB 
 Datové úloţiště, 
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 pevný disk: 2 TB, 
 Global Access pro připojení odkudkoliv, 
 hardwarové šifrování, 
 1x RJ–45 (10/100/1000), 
 cena: 4.649 Kč s DPH. (9) 
SÍŤOVÁ KABELÁŢ A ZÁSUVKY 
Tabulka 23: Síťová kabeláţ 
Název Mnoţství Cena Cena celkem 
PremiumCord TP Kabel 
4x2,drát UTP Cat5e 
AWG24,čistá měď 1m 
45 m 12,10 Kč/m s 
DPH 
545 Kč s DPH 
Zásuvka 2xRJ45 na 
omítku, UTP Cat5e 
4 ks 116 Kč s DPH 464 Kč s DPH 
PremiumCord Patch 
kabel UTP RJ45–RJ45 
level 5e 2m 
4 ks 16,58 Kč 66 Kč s DPH 
  Celkem 1.075 Kč s DPH 
Zdroj: (17) 
4.4. Další software 
Microsoft Office 2013 pro podnikatele CZ 
Kancelářský balík obsahující aplikace MS Word, Excel, PowerPoint, OneNote, 
Outlook 2013. Cena: 6.799 Kč s DPH. (9) 
4.5. Počítačová síť 
Počítačová síť bude svojí fyzickou strukturou velmi jednoduchá (strukturu 
popisuje Obrázek13: Struktura sítě). Připojení od internetového poskytovatele povede 
do WAN portu Wi–Fi routeru. Z LAN portŧ routeru bude zapojen server a PC obsluhy 
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umístěné za barem. Kabeláţ pouţitá pro rozvody Ethernetu musí být nejméně 
kategorie 5e (viz kapitola 2.1), aby mohlo být vyuţito gigabitového ethernetu. 
Hlavní Wi–Fi síť nebude veřejná, bude určena pouze pro interní účely 
podniku, zabezpečená a komunikace bude šifrovaná. Tímto zpŧsobem bude připojen 
notebook provozního, multifunkčních zařízení v kanceláři a kuchyňská tiskárna. Pro 
hosty bude oddělené připojení zpřístupňující internet, ale uţ nebude dostupná interní síť 
podniku. Tuto funkci bude zajišťovat Wi–Fi router. 
Tiskárna účtenek
Wi-Fi AP
Server
Router
Multifunkční zařízení v kanceláři
PC obsluhy
USB
Kuchyňská tiskárna
Notebook (provozní)
 
Obrázek13: Struktura sítě 
Zdroj: vlastní 
4.6. Systém zálohy dat 
Databáze se bude zálohovat jednou týdně na zařízení Seagate Business Storage 
NAS 2TB, které bude uloţeno u majitele podniku. Díky funkci Global Access lze 
připojit zařízení odkudkoliv a hardwarové šifrování zajistí bezpečnost dat před 
neoprávněným přístupem. 
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4.7. Vyčíslení nákladŧ 
4.7.1. Software 
Tabulka 24: Cena pořízení software 
Název Cena [Kč] 
ERP systém ABRA G1 35.990 (42.828 s DPH) 
MS Office 2013 6.799 
Celkem 49.627 s DPH 
Zdroj: vlastní 
Cena instalace by se mohla pohybovat podle komunikace s online linkou ABRA 
Software následovně. 
Tabulka 25: Cena instalace ABRA G1 
Název Cena Mnoţství Celkem 
Konzultační sluţby 1450 Kč/hod Cca 3 h 4.350 Kč  
Paušál za výjezd 590 Kč 1 590 Kč  
Příplatek za km 10 Kč/km 50 km 500 Kč  
  Celkem bez DPH 5.440Kč 
  S DPH 6.474 Kč 
Zdroj: vlastní 
Minimální provozní cena softwarového řešení je 182.352 Kč s DPH (viz kapitola 
4.2.5). 
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4.7.2. Hardware 
Tabulka 26: Cena hardware 
NÁZEV Cena [Kč s DPH] 
19" NEC V–TOUCH 1924 5U 11.199 
HP Elite 7500 MicroTower 13.690 
Dell Vostro 3360 červený 18.138 
Epson TM–T88V 7.490 
Samsung SRP–F310 5.503 
HP LaserJet Pro 100 M175nw 7.290 
ACR89 Handheld Smart Card Reader 3.254 
CyberPower EX850E–FR (2 x) 4.458 
Netgear WNDR4300 (N750) 2.689 
Seagate Business Storage NAS 2TB 4.649 
Síťová kabeláţ 1.075 
Celkem 79.435 
Zdroj: vlastní 
4.7.3. Celkové náklady 
Celkové náklady na pořízení IS/ICT jsou cca 140.000,- Kč s DPH po započítání 
orientační ceny za návrh webových stránek podniku.  
Roční náklady spojené se softwarovou částí IS jsou cca 180.000,- Kč po započtení 
ceny za hosting webových stránek. V případě, potřeby další úpravy softwaru nebo 
hardwaru by se tyto náklady zřejmě ještě zvýšily. Prŧměrné náklady na telefonní sluţby 
a připojení k internetu se budou pohybovat okolo 20.000,- Kč za rok.  
Celkově tedy majitel ročně vynaloţí na IS/ICT řádově 200.000,- Kč. 
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4.8. Přínos návrhu řešení 
Majitel podniku předpokládal minimální roční trţby okolo 5 mil. Kč při 
zpracování své daňové evidence za pomocí pouze softwarového kancelářského balíku 
například MS Office. 
V případě návrhu zpracovaného v této práci se však dá předpokládat značná 
úspora času pro provozního i obsluţný personál. Provozní tedy bude moci věnovat více 
času zřizování rŧzných kulturních akcí, které by mohly zvýšit návštěvnost podniku. 
Přínosem bude také efektivnější zpracování objednávek a vyúčtování v restauraci, 
coţ umoţní personálu obslouţit více zákazníkŧ, kterým navíc bude moci věnovat více 
času a tedy kvalitnější sluţby. 
Dalším podstatnou výhodou mŧţe být částečná eliminace krádeţí personálu (např. 
prodej vlastních láhví s tvrdým alkoholem). Díky jasně zadaným hodnotám při 
předávacích inventurách do systému a nemoţnosti následných úprav skrze nastavitelná 
přístupová práva v systému. Tato skutečnost se zprvu mŧţe projevit vyšší fluktuací 
personálu, ale po určitém ustálení se předpokládá zvýšení zisku, respektive nesniţování 
zisku z dŧvodu nečistých praktik personálu. 
Automatizovaný systém je téţ schopen poskytnout rŧzné souhrny a tiskové 
sestavy o datech v podnikání. Majitel tedy získá jednoduše jedním kliknutím cennou 
zpětnou vazbu ke svému systému rozhodování. 
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Závěr 
Na základě analýzy vnitřních a vnějších faktorŧ budoucího podniku zabývajícího 
se především restaurační činností, byly formulovány hlavní procesy a oblasti, v nichţ by 
mohly být technologie IS/ICT přínosem pro efektivní fungování této malé firmy. 
Definovaly se funkce poţadované od webové prezentace podniku. To byly 
především informativní části o kontaktech, jídelním lístku nebo program akcí, ale také 
rezervační systém a prostor pro nabídku turistických tras. 
Podle dostupného článku o analýze trhu s ERP systémy se vybraly dvě 
nejvhodnější varianty. Těmito variantami byly řešení ABRA G1 od firmy ABRA 
Software, a.s. a dvojice produktŧ Helios Red společně se systémem podporujícím 
restaurační procesy Helios BlueGastro od společnosti Asseco Solutions, a.s. 
K rozhodnutí o výběru varianty byl definován soubor kritérií jako základ pro hodnocení. 
Kritéria byla dále doplněna o váhy pomocí metody stromu kritérií, čímţ se odlišila 
dŧleţitost jednotlivých kritérií pro rozhodování. Vítěznou variantou se stal systém 
ABRA G1 skrze niţší, a tedy lepší známku. 
Na základě vybrané varianty se určil nutný hardware a další doplňující software, 
ale také struktura počítačové sítě. 
Roční náklady spojené s IS/ICT jsou cca desetinové oproti minimálním 
předpokládaným ročním trţbám. Tyto trţby se mohou ještě zvýšit, protoţe jejich odhad 
byl proveden na základě předpokladu zpracování daňové evidence pouze za pomocí 
softwarového kancelářského balíku. Oproti tomu je totiţ systém komplexně podporující 
vedení daňové evidence a automatizující velkou část procesŧ více efektivní. 
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